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ko " Presentacion

Este libro esta dirigido al alumnado que cursa el médulo de IPE Il en los ciclos formativos de Formacién Profesional. Es un libro que supo-
ne la continuidad de IPE | en cuanto a la Orientacién Laboral, asi como se detiene en fomentar la iniciativa emprendedora y el espiritu
emprendedor de los estudiantes para que en un futuro, inmediato o a mas largo plazo, puedan tomar la iniciativa de crear una empresa, u
otra organizacién con fines sociales, y establecerse como trabajadores por cuenta propia.

El libro ha utilizado como guia los resultados de aprendizaje (RA) y los criterios de evaluacién (CE) sefalados por la normativa nacio-
nal. Asi, las 3 primeras unidades hacen referencia a los 3 primeros resultados de aprendizaje, siendo el 4° RA tratado en las unidades 4-5-6.

La novedad del curriculum nacional ha sido la introduccion de un RAS5 para el desarrollo de un proyecto de innovacién social y sostenible.
Hemos apostado por su tratamiento de forma diferenciada en una unidad 7, a partir de los contenidos tratados en el libro de Sostenibilidad
aplicada al sistema productivo que podrian ser una base para el desarrollo de este proyecto de innovacion social y sostenible. Se ha enfocado
hacia la reflexion sobre la manera en que dichos aspectos sociales y sostenibles estan presentes en el proyecto, para redefinir y mejorar
el proyecto inicial una vez ya han finalizado el RA4 y los alumnos haber alcanzado un estado avanzado del mismo con un prototipo. El
acotarlo dentro de la UD7 también va a facilitar la evaluacién del mismo.

La normativa nacional no ha desarrollado los aspectos de la viabilidad econémica-financiera, de formas juridicas y constitucién de
empresas, o de impuestos que afectan a la empresa. Sin embargo, estamos viendo como algunas Comunidades Auténomas si que lo
estan incluyendo en sus proyectos curriculares como es la Comunidad de Madrid con nuevos criterios de evaluacion en el RAS5, o la
Comunidad Valenciana con un borrador de un nuevo RA6 dedicado exclusivamente a estos contenidos. En el mes de abril de 2025, aun no
se han desarrollado y aprobado la mayoria de curriculums autonémicos, por lo que es muy posible que sigan la misma linea de incluirlos, de
ahi que los hemos mantenido dentro de las UD 8 y 9, tanto por si en esa Comunidad Auténoma se incluyen finalmente en verano, como
si el profesorado cree que tienen su cabida dentro del criterio de evaluacién muy generalista que es el CE 5.g).

Veremos que las primeras unidades 1y 2 se van a desarrollar los contenidos de Orientacion Laboral referentes a la busqueda de empleo
como trabajador por cuenta ajena, asi como al desarrollo de competencias personales, sociales y emocionales que le faciliten dicha in-
sercion laboral. Ello obedece a la continuidad que se plantea entre IPE | e IPE Il por parte de la legislacion.

Posteriormente, el libro se va a enfocar al fomento de la creacién de empresas, u otras organizaciones con fines sociales, abarcando las
unidades 3 a 9. Estas unidades suponen una actualizaciéon del médulo anterior de EIE desde varios puntos de vista:

1°) Incorporando como eje conductor del libro no solamente el Plan de Empresa sino también metodologias agiles, como son el Business
Model Canvas, el Lean Canvas o el Lean Startup. El sentido que tiene el médulo no es tanto ofrecer un exceso de contenidos generales
sobre el mundo de las empresas, sino el llegar a fomentar una actitud favorable a la creacién de empresas, dando el salto desde la zona
de confort hacia otras posibilidades emprendedoras. Para ello se utilizan distintas metodologias que permitan al alumnado la elaboracién
practica de su proyecto donde pueda visualizarlo en un futuro y con ello estimular su aprendizaje como un reto.

a) Con las actividades de Lean Startup de “Sal a la calle”, hemos querido que los alumnos salgan a la calle y pregunten por su proyecto, y
asi puedan validar si van bien o mal encaminados con él. Introducir esta actitud de validar “prototipos” antes de crear una empresa real es
importante para salir del idealismo de algunos proyectos no conectados a las necesidades reales de clientes. Y no solo respecto a los clientes
en la entrevista de problema o la entrevista de solucién, también sobre cualquier aspecto de la empresa y del proyecto.

b) Los lienzos de Business Model Canvas y su variante de Lean Canvas, se van a ir proponiendo a lo largo de las unidades para que el
alumnado lo vaya completando y dando forma a su proyecto, metodologias que van a ser muy Utiles en las primeras fases del proyecto.

c) El Plan de Empresa se va a mantener como actividad de final de la unidad, pues los bancos e inversores necesitan ver un proyecto
global donde la parte de viabilidad econdmica-financiera esté bien definida. El ser emprendedor no se trata de tener una bonita idea con un
bonito marketing, se trata de que ese proyecto emprendedor pueda llevarse a la practica y si los nimeros no dan sera inviable, y habra su-
puesto un coste econdmico para el emprendedor y para aquellos que le financiaron en sus inicios. Hay que mantener viva la hipétesis de que si
antes no lo han hecho otros tal vez es que no era rentable, y por eso hay que hacer numeros con los costes reales de proveedores reales.

2°) Se plantean fichas de trabajo como eje fundamental de trabajo del alumno, alrededor de 10 por cada unidad. Estas fichas estan vin-
culadas a criterios de evaluacién especificos para que el profesorado pueda evaluar todos los criterios a través de alguna ficha, no hay
criterio de evaluacién sin ficha, lo cual facilitara la programacién didactica. Se mantienen muchos videos sobre casos reales de empre-
sas y emprendedores, que sirvan para fomentar la motivacion del alumnado hacia el emprendimiento al tener ejemplos de verdad de cémo han
actuado otros emprendedores, asi como ejercicios tipo test y algunos ejercicios de calculo numérico en las unidades donde sean precisas.

Por tltimo, se ha utilizado el genérico masculino “un emprendedor”, “un empresario” y no la acepcion “un/a empresario/a”, “un/a emprendedor/a”,
sin animo de discriminacién por razén de género y con el unico objetivo de facilitar la lectura del texto. En los casos practicos se utilizan alter-
nativamente nombres masculinos y femeninos, asi como se incluyen noticias de casos reales de emprendimiento femenino.
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Unidad 1

La busqueda de empleo

ACTIVIDAD: CONOCIENDO AL YO DEL PASADO PARA CONSTRUIR EL FUTURO

Bienvenido de nuevo a IPE. Vamos a retomar el mddulo donde lo que dejamos con el libro de texto del
aio anterior...Ves a tu correo electronico y abrelo. Programaste el envio de “Tu carta al Yo del futuro” a
finales del curso pasado. Es el momento de leerla. Si no aun te ha llegado, busca en “Enviados”. Durante
un par de minutos lee la carta en silencio y reflexiona.

1°) Preguntas para la reflexion individual. a) ; Qué has sentido al leer tu carta? b) ¢Lograste cumplir
los objetivos que te planteaste? ;Por qué si o por qué no? c) ¢Qué aspectos de tu carta siguen siendo
importantes para ti? d) ¢Hay algo que hubieras cambiado o afiadido en tu carta del pasado?

2°) Organizaros en grupos de 4-5 alumnos y compartid: a) Un logro importante que mencionaste en
tu carta o que alcanzaste durante el curso. b) Un area en la que todavia quieres mejorar. c) Reflexiona y
comparte con tus comparieros

3°) Proyeccion al futuro: Disefiando nuevas metas Redacta un nuevo plan para el curso, reflexionando
sobre: a) Logros pasados: Enumera los logros que te llenaron de orgullo durante el curso pasado. b) Nue-
vas metas: Define 3 objetivos concretos para este curso (aprender una habilidad, mejorar en una compe-
tencia, obtener un certificado). c) Acciones concretas: Escribe qué vas a hacer para lograr esos objetivos
(pequeas acciones diarias 0 semanales).

r -

RESULTADO DEAPRENDIZAJEL. 2% S il S
Plamﬁcaypone en marcha estrateglas en los dlferent procesos selectivos de empleo que le permite mejorar sus | osibilidades de insercion
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[ s CONTENIDOS

1. La busqueda de empleo

2. Procesos de seleccion
de personal:

2.1. Procesos de seleccion
en el mercado visible

2.2. Procesos de seleccion
en el mercado no visible

2.3. Procesos de seleccion
en el empleo publico

3. La marca personal

ACTIVIDAD
b) Se han desarrollado estrategias para la bisqueda de empleo relacio- _.
nadas con las técnicas actuales mas utilizadas contextualizadas al sector flchait pilsca en porles de ipieo
Ficha 2 El curriculum vitae (a)

Ficha3 Conocer la técnica de la entrevista (a)

a) Se han determinado las técnicas utilizadas actualmente en el sector Ficha 4 ¢Me entrevistas? (c)
para el proceso de seleccion de personal
c) Se han'valorado las actitugies y aptitudes que pfarr_niten superar proce- e Creando mi networking
s0s selectivos en el sector privado y en el sector plblico icha y mi perfil de Linkedin (a)
Ficha 6 Autocandidatura:
e &Y si presentamos nuestra oferta? (c)
Ficha 7 Las bolsas de empleo (a)

a) Se han determinado las técnicas utilizadas actualmente en el sector

e Ficha 8 Busca ofertas de empleo piblico
para el proceso de seleccion de personal

c) Se han valorado las actitudes y aptitudes que permiten superar proce- Ficha 9 Valora tus actitudes_ y aptitudes
sos selectivos en el sector privado y en el sector pablico para opositar

d) Se ha construido una marca personal identificando las necesidades del.  Ficha

Mi marca personal
mercado actual, sus habilidades, destrezas y su aporte de valor 10 P
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Publican ofertas en
portales de empleo

Candidatos intemos |
(recomendaciones)

[ Autocandidaturas
recibidas

Bolsas de trabajo
(centros de formacion...)

Busquedas de
perfiles en linkedin

FIJATE

Tu curriculum lo va a leer
una maquina

Imaginate que para una ofer-
ta de 1 persona administra-
tiva en un portal de empleo

| entregan el curriculum 400

" candidatos. ¢ Te imaginas te-
ner que leerlos todos? Para
evitar este trabajo existen
aplicaciones llamadas ATS
donde el reclutador indica
unas palabras clave (como |
si fuera google) y realiza una
busqueda en los curriculums |
solo de aquellos que con- |
tienen estas palabras o re-
quisitos, los demas no son
seleccionados. Después del
filtro, el reclutador se queda
solo con 20 curriculums para
leer en lugar de 400.

1. La busqueda de empleo

Para prepararte mejor la bisqueda de empleo es preciso antes comprender qué hacen las empresag
para buscar los candidatos. Si entendemos a las empresas nos prepararemos mejor para lo que buscar
y cdmo lo buscan.

MERCADO LABORAL ESTRATEGIAS DE BUSQUEDA
VISIBLE = : i taf
: resentar curriculum en portales,
RSl i esperar a la entrevista
portales de empleo
OCULTO, acuden a: o
- ; 1°) Networking
1°) Candidatos internos (contactos personales y Linkedin)
(recomendaciones)
2°) Autocandidaturas recibidas 2°) Presentar autocandidaturas
— sin esperar a la oferta

3°) Bolsas de trabajo
(buscar en centros de formacion,
asociaciones o colegios prof.)

3°) Apuntarse a bolsas de trabajo

4°) Marca personal en linkedin

4°) Basquedas de perfiles para que te encuentren

en linkedin

1.1. El mercado laboral visible

Hoy en dia, la mayor parte de la busqueda de empleo visible se realiza online a través de portales es-
pecializados que facilitan la conexion entre empresas y candidatos. Estos portales permiten encontrar
ofertas de trabajo, registrarse, subir un curriculum, o incluso que el portal estudie tu porcentaje de posibi-
lidad de ser llamado o de presentar directamente tu demanda de empleo desde la plataforma.

Ademas, los portales de empleo ofrecen otros servicios adicionales como alertas de empleo personali-
zadas, filtros por sector, ubicacion y tipo de contrato, asi como recursos Utiles para mejorar tu candidatura,
como consejos de entrevistas o plantillas de CV.

Los portales los podemos clasificar en generalistas para cualquier sector o especificos de un sector,

veamos algunos ejemplos:

- Portales generalistas

InfoJobs: el mas conocido en Espafia www.infojobs.net
Indeed: Recoge ofertas de diferentes empresas y otros portales. www.indeed.com
LinkedIn Red profesional que combina busqueda de empleo con creacion de contactos. www.linkedin.com

Monster: Portal internacional con una versién especifica para Espaiia, enfocado en diversos sectores.
www.monster.es

Jobandtalent: Plataforma que conecta trabajadores con empresas, para empleos temporales y perma-
nentes. www.jobandtalent.com

Infoempleo: Portal espafiol que ofrece gran variedad de ofertas y recursos para orientacion laboral.
www.infoempleo.com

Trovit: Motor de blsqueda que retne ofertas de diferentes portales en un solo lugar. www.trovit.es
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E [T Portales espé_czlﬁf'igo.s—;c:rBrafhe—SIb;lta—sﬂ iy R A _ﬂ_—_ﬁj FIJATE
: Te leo: E d tec- 1
Sector Tecnolbgico (IT, izr::;r:g ::m xclusivo para perfiles tecnoldgicos y de mgemena WWW. L TE ATREVES CON |

informatica, ingenierias) EUROPAY EL MUNDO?

Unién Europea: EURES: Por-
tal oficial de la Comision Eu-
ropea para movilidad laboral
dentro de la UE. ec.europa.

Domestika: Para creativos y disefiadores graficos. www.domestika.org

Hosteleo: Centrado en empleos de hosteleria, restauracion y turismo. www.
Hosteleria y turismo  hosteleo.com.

Turijobs: Ofertas especificas para el sector turistico. www.turijobs.com

Medicis Jobboard: permite al personal sanitario y las instituciones de salud eu/eures
Salud en toda Europa reunirse mediante un servicio de anuncios y la disponibili- Empleo mundial: Glassdoor y
dad de CV. https://www.medicis-jobboard.es/ Jooble: Ofrecen informacion
Educacion Educajob: Especializado en el sector educativo. www.educajob.com sobre empresas y empleos

en el mundo. www.glassdoor.
com, Www. Jooble org.

. e Y 17 i

@ FICHA 1-BUSCA EN PORTALES DE EMPLEO
Objetivo de la ficha: Reconocer qué valoran las ofertas de empleo en un candidato y adaptarse a lo que buscan.

Imagina que ya has acabado tu ciclo de FP y busca 3 ofertas reales (como minimo) en portales de empleo: Infojobs, Linkedin, Infoempleo,
webs especializadas de tu sector, y un metabuscador como Indeed. Restringe la bisqueda a tu localidad o provincia.

Construccion Construfy: Ofertas en construccion, arquitectura e ingenieria civil. www.cons-
e industria trufy.com

1°) Analiza cada una de las ofertas y rellena la tabla:

e Habllldadesm
~y competencias

2°) Analiza tus puntos fuertes y débiles:
a) ¢ Qué tipos de competencias buscan estas ofertas? Distingue entre hard skills (habilidades del puesto) y soft skills (competencias perso-

nales y sociales). ¢ Crees que dispondras de las suficientes competencias para asumir esas funciones o tareas cuando termines el ciclo de
FP o te hara falta alguna formacion extra? En su caso, ¢cual en concreto?

b) ¢Cudles son los requisitos de contratacién que mas se repiten? ;Cuales son los que sueles cumplir? ;Qué encuentras que te falta
habitualmente para cumplir con esos requisitos?

d) ¢Cuales son las condiciones laborales que mas se repiten? ;Aceptarias esas jornadas o no? ;Por qué? ;Aceptarias esos salarlos 0
no? ¢ Por qué? ;Cuanto quisieras ganar?

e) ¢ Como destacarias si fueras a una entrevista para esta oferta? Piensa en tus fortalezas y como podrias presentarlas.

3°) “Tu curriculum lo va a leer una maquina’. Cuando se sube un curriculum a una oferta de trabajo en un portal de empleo, por ejemplo
Infojobs, la plataforma tiene detras una aplicacion ATS que filtraran palabras claves como adecuadas para que pases ese primer filtro.
Por eso veras que la plataforma te devuelve la informacion de que tu curriculum es coincidente con la oferta por ejemplo con un 80% o 60%.
¢ Cuales crees que podrian ser las 5 palabras clave de cada oferta de trabajo? ;Las cumples o no?

4°) Si se indica el nombre de la empresa investiga sobre esa empresa en su web o en redes sociales. a) ¢ Cuales son sus principales pro-
ductos o servicios? b) ;Qué imagen te da la empresa para trabajar en ella?

GON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIO DE EVALUACION B)
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RECUERDA

Los portales de empleo son
una de las herramientas mas
eficaces para la busqueda
laboral, pero no son la unica
opcion, ya que para acceder
‘ al mercado laboral oculto
| tendrds que utilizar otras
]? estrategias de busqueda de

kempleo.

1.2. El mercado laboral oculto

+ Son aquellas oportunidades de empleo que no se hacen publicas a travgg
de una oferta.

« Se gestionan por la empresa por otros procesos de seleccion diferentes como:

»1°- Pedir recomendaciones a los propios trabajadores de la empresa.

Mercado laboral 1}

; »2°- Acudir a las autocandidaturas recibidas de personas que buscan empleoy
oculto

dejaron su curriculum antes de que existiera una oferta.

” . I
» 3°- Solicitar candidatos en bolsas de empleo como la del centro de formacién |
de FP o de universidad, de colegios o asociaciones profesionales, o de ETTs.

»4°- Buscar perfiles en Linkedin para ver qué candidatos pueden ajustarse al |
o) puesto y hacerles una oferta de empleo. ;
G 9

¢Por qué motivos las empresas acuden al mercado laboral oculto en un 80% de los casos? Veamos las ventajas que les ofrece:

~ Ahorrode
~ tiempos

- Mayor
~ confianza

- Trabajador
" despedido

lo informar a la
~ competencia

~ en activo

L _'rabajadé)rés’\jj

Publicar una oferta de empleo tiene un coste econémico. Hay que pagar a la consultora externa de recursos humanos
que va a subir la oferta a un portal de empleo, o si se hace a nivel interno pagar el salario de los trabajadores de Ia

empresa que van a subir la oferta y hacer la seleccion.
No solo mientras la consultora externa realiza la seleccion de posibles candidatos, sino también de las entrevistas
que tiene que realizar la propia empresa con los 2-3 candidatos finales que le presenta la consultoria.

Si viene recomendado por alguien de la empresa, se minimiza el riesgo de que el candidato no encaje, hay una mayor
confianza en que esa persona sera valida para el puesto al venir recomendado.

Si se va a prescindir de un trabajador y sustituirlo por otro la empresa no quiere que se sepa por la propia plantilla o
el trabajador que va a ser despedido.

Aveces la empresa no quiere publicar una vacante para no dar informacion a la competencia de que hay un area donde
necesita reforzarla con personal.

Esta forma de seleccién oculta permite acceder a candidatos de otras empresas que no estan buscando trabajo pero
que son cualificados y le interesa a la empresa hacerles una mejor oferta para que cambie de empresa.

(2 Ejemplo

EL DIAA DIiA DE UN RECLUTADOR DE RECURSOS HUMANOS

Soy David Antén y me dedico a la seleccion de personal en una gran empresa de més de 800 trabajadores. El otro dia me preguntaron
cémo era mi trabajo diario cuando tenia que seleccionar a alguien, si estaba todo el dia publicando ofertas en la web, y le dije que no. Te lo
explico a continuacion qué es lo que hago todos los dias:

1°) No voy corriendo a publicar una oferta en los portales de empleo cuando necesito contratar para un puesto.

2°) En primer lugar veo si puedo ascender o cambiar de puesto a alguien de dentro de la empresa, esa persona ya conoce la empresa y su
adaptacion sera rapida.

3°) Pregunto a los trabajadores si me pueden recomendar a alguien de confianza para ese puesto, asi minimizo el riesgo de que no encaje
como podria pasar si entrase una persona totalmente desconocida.

4°) Reviso las candidaturas espontaneas que me puedan haber llegado y que guardé en mi base de datos por si tuviera que recurrir a ellas.
5°) Pregunto a centros de formacion en sus bolsas de empleo por si tuvieran un candidato que se ajustase.

6°) Busco directamente en linkedin, utilizo palabras clave para la busqueda por criterios que me interesen: puestos desarrollados, expe-
riencia, localidad, competencias, etc.

7°) Incluso puedo publicar una vacante (que no oferta) en el perfil de linkedin de la empresa para que solo les llegue la notificacion a los
seguidores de mi empresa si asi lo han activado en el perfil.

8°) Y si despues de todo no encuentro a nadie, me gastaré el dinero y el tiempo en subir una oferta a un portal de empleo.

—— _— — _— o . R
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2. Procesos de seleccion de personal

2.1. Proceso de seleccion en el mercado visible

Cuando las empresas necesitan cubrir un puesto y recurren a un proceso de seleccion visible para en-

contrar a la persona

1- Necesidad

de personal

2- Descripcion

que mejor se adapte a lo que estan buscando, suelen utilizar las siguientes fases:

=

+ Puede ser porque alguien ha dejado la empresa, se ha creado un nuevo puesto
Ko porque hay méas trabajo y el equipo actual no puede realizar. 5

* La empresa toma la decision de cubrir un puesto de trabajo.

p—

* La empresa define el puesto, sus tareas, las condiciones de jornada y el salario.

del puesto

3- Publicacion !
de la oferta i

tTambién debe indicar los requisitos que deben cumplir los candidatos.

e

* Suele acudirse a empresas externas para que publiquen la oferta en portales de
empleo (por ejemplo infojobs), y se encarguen del proceso de seleccion.

+ También es posible subir la oferta a las redes sociales o incluso utilizar carteles

4- Recepcion
de curriculums

5- Entrevista y \>
pruebas

6- Eleccion y
contratacion

fisicos (por ejemplo un cartel en una peluqueria). )

; g f \
* Las personas interesadas presentan su curriculum vitae, el documento clave
que resume la experiencia, formacion y habilidades del candidato.

* Los responsables de seleccion revisan y filtran los curriculums, pero hoy en dia
se utilizan aplicaciones como las ATS, donde el reclutador indica unas palabras
clave y solo se seleccionan aquellos que pasan este filtro.

* Las ATS se utilizan debido a que hay personas que envian su curriculum a cual-
quier oferta sin valorar si realmente son idéneas para ello. )

2

+ Los candidatos que superan el filtro del curriculum son invitados a una entrevis-
ta. Suelen realizarse 2 entrevistas:

»Una primera por la empresa externa de recursos humanos, la cual suele realizar
una videollamada para asi seleccionar a 2 o 3 candidatos finales que sean po-
tencialmente idéneas para ese puesto.

»La segunda y Ultima por la empresa que contratara al trabajador, la cual entre-
vistara presencialmente a esos 2 o 3 candidatos finales para decantarse por el
candidato definitivo.

» También es posible que en algunos puestos se realicen pruebas técnicas o psi-
cotécnicas. Por ejemplo, para un puesto de cocina es posible una prueba practi-
ca donde los candidatos deben preparar un ment sencillo. =

&

+ La empresa decide la persona mas adecuada valorando no solo la formacién o la
experiencia, sino también la actitud y si el candidato encaja con el equipo.

+ Se le contacta para confirmar la oferta y se firma el contrato. Comienza un perio-
do de prueba para valorar si se adapta a sus tareas, compaiieros y entorno de

trabajo, periodo que también forma parte del proceso de seleccién. o

FIJATE

Oportunidades
en Europa

El programa europeo EURO-
PASS tiene como objetivo
ayudar a los ciudadanos a
presentar informacion aca-
démica, laboral y personal
de manera sencilla y com-
prensible para toda Europa.
Esta compuesto por 5 docu-
mentos pero los que mas nos
interesan son:

El Curriculum Vitae Europeo
(Europass)

Es un formato estandar cuyo
objetivo es facilitar la com-
prension de tu formacion y
experiencia para empresas
de distintos paises. Es muy
(til si quieres buscar empleo
o practicas en Europa.

Sigue una estructura clara y
organizada que incluye: infor-
macion personal, experiencia
laboral, educacién y forma-
cion, habilidades personales,
informacion adicional.

Una de sus ventajas es que
permite afadir informacion
detallada sobre tus compe-
tencias personales, profesio-
nales y sociales adquiridas
en la FP. Ademas, su formato
uniforme facilita la compara-
cion entre candidatos de dis-
tintos paises.

https://europass.europa.eu/es
El pasaporte de lenguas

Refleja en 6 niveles las ha-
bilidades en competencias
lingliisticas: hablar, leer, es-
cribir, escuchar.
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A) El curriculum vitae (CV)

FIJATE

EI CV es nuestra primera imagen ante la persona que nos tiene que seleccionar, siendo el promedio g
gasta en leerlo de 30 segundos, por eso es tan importante la presentacion. Conviene utilizar negritag

colores, pero sin hacerlo demasiado cargado. Debe ser de una sola pagina e indicar la formacion y ¢

Webs para disefiar tu CV
https://www.canva.com/es_es/
https://www.doyoubuzz.com/es/

https://www.onlinecv.es/

periencia de lo mas reciente a lo mas antiguo para que en primer lugar se lea lo Ultimo que has hech

Es muy importante que esté adaptado a la oferta de trabajo para la cual estamos interesados. No ¢
puede enviar el mismo curriculum a todas las empresas, debe estar adaptado a lo que necesitan.:
aportamos nuestro toque de originalidad y creatividad relacionado con la marca personal eso hara qu

llamemos la atencion del seleccionador. Mas abajo mostramos la estructura del curriculum.

https://cvmkr.com/?lang=es

https://cvlogin.com/es/

Web para editar
el videocurriculum

https://www.livecareer.es/
curriculum-vitae/videocurri-
culum

e we———— )

El videocurri-

5 >
En esta web encontraras culum

una explicacion de los pasos
para editar un videocurrilum,
los programas de video, asi
como consejos e indicacio-
nes precisas para que sea
profesional.

L

ﬂCada vez es mas habitual que el curriculum en papel esté dejando paso al video-
curriculum, donde el candidato se graba y presenta en 2-3 minutos.

+ Algunos consejos para su elaboracion son:
»Cuida la iluminacion y la calidad del sonido, en general la calidad del video.
, | »Utiliza la ropa que te fueras a poner para una entrevista en persona.

»Cuida los gestos, la velocidad del lenguaje, las muletillas repetitivas, y repite su
grabacion las veces que haga falta hasta que salga bien.

»Preséntate de forma breve con la trayectoria profesional y formacion.

»Explica qué buscas en la empresa y qué puedes aportar.

»No olvides indicar datos personales de contacto y poner QR en curriculum papel.
»Stibelo a tu canal propio: linkedin, youtube, etc.

Datos personales
Datos de contacto

No solo los habituales de nombre, edad, teléfono, correo, sino
también los enlaces a redes sociales como linkedin.

Es importante que la fotografia sea reciente y que preguntes a alguien
de confianza si es idénea para un curriculum.

Objetivo profesional

Es la frase resumen de la marca personal, por lo que no debe ser
demasiado largo.

Formacion
Titulos

Indicar el centro de formacién y el afio de comienzo y de finalizacion.
Ordénalos de lo mas reciente a lo mas antiguo. Si tienes varios titulos
selecciona aquellos adecuados a la oferta.

Cursos

Destaca solamente aquella formacion relacionada con el puesto y no
todos los cursos que has realizado. Sefiala el centro de formacion, la
duracién en horas y afio de realizacién. Ordénalos de lo mas reciente
a lo més antiguo.

Idiomas/informatica:

Indicar el nivel de estos conocimientos en el caso de que el puesto
lo requiera.

Experiencia profesional

Indicar el nombre del puesto de trabajo, el de la empresa, y las
fechas de inicio y de finalizacién en ese puesto de trabajo.

Sefalar las funciones principales y competencias desarrolladas,
y si han habido logros aportados a la empresa gracias al trabajo
hecho.

Si todavia no tienes mucha experiencia profesional, hay que-
incluir las practicas de FCT/DUAL, las empresas lo valoran como

experiencia profesional.

Recordar destacar siempre aquella experiencia que es relevante
para la oferta de trabajo a la cual os presentéis, y no otros trabajos
que no estén para nada relacionados.

También se puede indicar actividades de voluntariado u otra de
caracter social a la cual se hayan puesto de manifiesto competencias
personales y sociales que se quieran destacar para ese puesto.

Competencias profesionales, personales y sociales

Recuerda de IPE | las competencias relacionadas con las hard skills
y soft skills.

Las ofertas de empleo suelen indicar qué competencias son
necesarias, por lo que debes indicarlas en el curriculum en qué grado
las posees. Recuerda sefialar solo las relevantes a la oferta.

Otros datos de interés

Como puede ser carnets de conducir, disponibilidad, etc.
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’@'; FICHA 2 - EL CURRICULUM VITAE

b

A partir del siguiente ejemplo de un alumno del ciclo de grado superior de Agencia de viajes que responde a una oferta de empleo, presenta
tu curriculum vitae respondiendo a una oferta real de trabajo que esté relacionada con las ocupaciones de tu ciclo formativo. Busca las
palabras clave de esa oferta y chequea si cumples con los requisitos que las plataformas ATS después filtraran de forma automaética.

OFERTA DE EMPLEO
Asistente de Agencia de Viajes y Gestion de Eventos
Viajes Willy Fog - Madrid

Buscamos un/a Asistente de Agencia de Viajes y Eventos con experiencia

y motivacién para unirse a nuestro equipo

Funciones:

Asesorar y gestionar reservas de vuelos, alojamiento y actividades
Coordinar eventos corporativos y supervisar su ejecucion

Usar sistemas de reservas (Amadeus, Sabre o Galileo)

Apoyar en tareas administrativas y atencion al cliente

_\

Requisitos:

Grado Superior en Agencia de viajes y gestion de eventos
Experiencia previa en el sector

Conocimiento de sistemas de reservas

Inglés avanzado C1 y francés intermedio A2
Ofrecemos:

Equipo dinémico y colaborativo

Desarrollo profesional y beneficios adicionales
Salario 21.000 - 23-.000 euros bruto ario
Contrato indefinido

Flexibilidad horaria

AGUSTIN
SENAR

" ‘ \&
W ¥ Asistente en agencia de viajes

-‘: ¥y
|
I EXPERIENCIA PROFESIONAL

ASISTENTE EN AGENCIA DE VIAJES
Febrero 25 - Junio 2025

Profesional del sector turistico con Desarrollo del médulo de Formacién en Centros de
experiencia en gestion de vigjes y Trabajo dénde tuve la oportunidad de desarrollar las
organizacion de eventos corporativos siguientes tareas:
Especializado en la planificacién de o Asesoramiento y gestion de reservas de
itinerarios, reservas y atencién al cliente vuelos, alojami transporte y dad
para clientes corporativos e individuales.
© Uso de Amadeus, Sabre y Galileo para lo
emisién de billetes, modificacién de reservas y
gestion de Itinerarios.
o A 6n al cliente y resolucién de
durante el vigje.
© Gestién de d i6ny tré
dmini; para vigjes les e

Sobre mi

internacionales.

FORMACION

Espafiol (materno)
Grado Superior en Agencia de Viajes y Gestién de E

"\ Chequeamos el curriculum de Agustin:

A) En cuanto a su estructura:

1°) Datos de identificacion (falta linkedin)

2°) Fotografia

3°) Objetivo profesional

4°) Destaca idiomas y conocimientos informaticos para el puesto
5°) Ofrece experiencia de practicas y tareas desarrolladas

6°) La formacion de FP y cursos de especializacion son idoneos
7°) Las competencias son acordes a la oferta

B) Palabras clave de la oferta:

En cuanto a requisitos clave:

1°) Grado superior Agencia de viajes y gestion de eventos

2°) Experiencia previa

3°) Inglés avanzado y francés intermedio

lés (C1
Inglés (C1) ES Ramoncin (Benifandango)
Francés (A2) 2023-2025

4°) Conocimientos de sistemas de reservas: Amadeus, Sabre o
Galileo

Titulo de Bachillerato Humanidades y Clenclas Sock
CONOCIMIENTOS INFORMATICOS IES Ramoncin (Benifandango)

2021-2023

Microsoft Office (Word, Excel,

Titiulo de Educacién Secundaria Obligatoria
IES Ramoncin (Benifandango)

Sistemas de reservas de viajes 2017-2021

PowerPoint): nivel avanzado

Amadeus, Sabre, Galileo: nivel

ntermedio

Atencién al cliente y resolucion de incidencias

Carnet de conducir B2 Copacidad de comuni ény 6n al cliente.
2d para vigjar Habilidad para trabajar en equipo y bajo presién.
exibilidad horaria Conocimiento del sector turistico y de eventos.

Orientacién al logro de resultados.

COMPETENCIAS

En cuanto a tareas y competencias:

1°) Tareas de asesoramiento y gestion de vuelos y alojamientos
2°) Coordinar eventos y supervision

3°) Usar sistemas de reservas

4°) Apoyo tareas administrativas

5°) Atencion al cliente

6°) Trabajo en equipo

/T Flexibilidad horaria

ON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIO DE EVALUACION A)
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B) La entrevista de trabajo

Una entrevista es una conversacion entre un entrevistador y un entrevistado que tiene por objeto la inves

Q& FIJATE tigacion para dar con la persona mas adecuada para cubrir un puesto de trabajo.
La entrevista del ; Es'fundamental preparar la entrevista con anticipacion. Como casi tqdo, la practica es un elemento clave
incidente critico - asi que cuantas mas entrevistas se hayan hecho, mejor se abordaran. La entrevista acostumbra a esta

Es habitual que el entrevistador
realice este tipo de preguntas
abiertas para saber coémo ac-
tuas, como piensas y resuel-
ves problemas ante situacio-
nes reales. Hacen preguntas
del tipo: “Cuéntame una vez que
resolviste un problema dificil" o
“¢ Qué harias si tienes un cliente
enfadado?".

Por ejemplo, si queremos una
persona innovadora se le pre-
guntaria: “Cuénteme una oca-
sion en la que hizo algo nuevo o
de manera diferente y que origi-
nd una mejora en su puesto de
trabajo anterior”.

dividida en varias fases:

* Recepcion, saludo y presentaciones

+ Conversacion introductoria
+ Aclaraciones respeto la entrevista

N

P

Preguntas sobre:

+ La formacién y los estudios
+ La experiencia profesional
+ Las cuestiones personales

\. Las condiciones laborales deseadas

>
~

L

* Aclaracion de dudas
Se tratan de preguntas donde el . i
entrevistado no puede dar una \Despedlda

respuesta general sino concre-

ta, y se averigua si tiene expe-

riencia real y cdmo lo resuelve.
/ El éxito de una entrevista depende en gran medida de si la hemos preparado o no.

1°) Preparacion de la entrevista

Conocer ciertas reglas que debemos tener en cuenta antes, durante y al finalizar la entrevista nos ayudara
a sacarle el méaximo rendimiento.

+ Se dice que los tres primeros minutos marcan de manera decisiva el desarrollo de la entrevista y es dificil superar
una primera impresién desfavorable.

« Informarnos sobre la empresa en cuestion y su sector. Consultar la pagina web de la empresa, preguntar a familiares-
o conocidos que trabajan en la empresa, etc.

* Repasar vuestro curriculum. f

+ Preparar la forma de explicar la trayectoria (estudios, empresas, cambios, éxitos, fracasos, proyectos futuros, moti-
vaciones) de manera coherente y positiva.

« Preparar con atencion las respuestas a preguntas personales (motivaciones, intereses, actitudes, etc). Hay que
tener muy claras cuéles son las competencias adecuadas al puesto de trabajo.

* Presentaros a la entrevista con la confianza y seguridad.

« Adoptar una actitud positiva y coherente respecto a las preguntas de la entrevista. En el caso de tener poca forma-
cién pero si experiencia, se aportan en cambio competencias profesionales, conocimiento del sector, disponibilidad
para el aprendizaje...

+ Hacer preguntas sobre la empresa o el lugar a ocupar.

|la entrevista

Una vez finalizada la entrevista, se dedicara tiempo a reflexionar sobre las cuestiones siguientes:

+ Impresiones que se han tenido.

* Preguntas inesperadas.

* Preguntas que te han costado mucho responder.

* Todos los datos que consideras Utiles para entrevistas posteriores.

Al finalizar la
entrevista
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2°) La comunicacion verbal

Hace referencia a aquello que decimos. Recogemos algunas reglas:
+ Evitar monosilabos, vocabulario demasiado coloquial 0 demasiado rebuscado.
* Hay que evitar tutear. Se debe utilizar el mismo idioma que la persona entrevistadora.

+ Cambiar aquellos aspectos que puedan ser negativos por positivos. Por ejemplo, ante nuestra “excesiva juventud para el puesto” podemos
responder que lo supliremos con motivacion hacia el aprendizaje.

+ Demostrar seguridad.

Manifiestan vuestros éxitos: Denotan motivacion: Denotan seguridad:

* He tenido la oportunidad de aprender... * Estoy muy interesado en... » Estoy seguro...

* He realizado... * Estoy deseando aplicar mis conocimientos . p; experiencia es importante....
* Estuve responsabilizado de... en... A SEstars o laalliia de

* Me he preparado muy bien en... * Me sentiria feliz si... e -

+ e dediqué intensamente a... * Me motiva mucho poder... PR T

+ Quedé muy satisfecho de... * Para mi es importante un trabajo... * Se adapta a mis posibilidades...

3°) Comunicacién no verbal

Hace referencia a cémo lo decimos y como actuamos. Ello proporciona al entrevistador tanta informacion o mas de la que la persona manifiesta
con sus palabras. Entre el 60% y el 80% de la comunicacién es no verbal. Ante una incongruencia entre el mensaje verbal y no verbal, nos
inclinamos siempre a creer el no verbal, porque es més dificil de simular.

Algunas ideas sobre los posibles significados que se pueden atribuir a vuestras conductas y lenguaje no verbal son:

* Llevar la ropa que se espera para ese puesto de trabajo al cual se opta.

* Tiene mucha importancia la referida a los cabellos y a las manos, sin olvidar el tema de los olores corpo-
rales.

« Evitar dar la mano de forma floja, puesto que denota carencia de energia y falta de decision.
* La expresion de la cara indica nuestro estado de animo, nuestros sentimientos; por lo tanto, hace falta que

nuestra expresion concuerde con el mensaje que estamos dando.

| » En momentos concretos de la entrevista es importante sonreir, puesto que significa una apertura de los
canales de comunicacion.

|+ Sentarse de manera correcta, ni apoyado hacia atrés (puede demostrar desinterés) ni muy incorporado
hacia adelante (puede demostrar nerviosismo e intranquilidad).

* Es correcto que apoyemos nuestras explicaciones con los gestos de las manos, pero en ningtin caso esta
gesticulacion debe ser excesiva.

* Rascarse la nariz, tocarse los cabellos, picar con los dedos sobre la mesa, etc, denotan nerviosismo e
inseguridad, falta de control.

Manias o tics

Comer chicle + En ninglin caso entraremos a una entrevista comiendo chicle.
Puntualidad + Siempre es necesario llegar con antelacion suficiente para tranquilizarnos y demostrar interés.
* Antes de entrar a la entrevista hay que apagar el mévil para evitar interrupciones inoportunas.

* Mirar a la cara es el mejor procedimiento para mostrar sinceridad.
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Sobre la trayectoria formativa

» ¢ Por qué escogisteis los estudios que habéis realizado?

Es muy importante una respuesta ordenada cronolégicamente y sufi-
cientemente justificada. Hay que evitar respuestas como: “porque no
sabia qué hacer” o “porque la nota no me daba para hacer otra cosa”.

+ ¢Como han influido vuestros estudios en el desarrollo de vuestra
carrera profesional?

* ¢Qué modulos y asignaturas os interesaron mas? ;Y cuales menos?

Se pueden resaltar materias relacionadas con el puesto de trabajo
solicitado.

+ ¢ Cuéles os presentaron mas dificultades? ¢ Por qué?
+ Si volvierais a empezar, ¢ repetiriais la misma eleccion de estudios?

Es importante justificar y adecuar la respuesta a la importancia del
titulo con relacion al puesto de trabajo.

* ¢Estais dispuesto a complementar vuestra formacion en aquello
que haga falta?

Sila respuesta es positiva causara muy buena impresion, puesto que
demuestra que tenéis mucho interés en aprender y conseguir la for-
macion necesaria para el puesto de trabajo.

* ¢ Qué idiomas conocéis y a qué nivel?
Esta pregunta se comprueba. La sinceridad es muy importante.
* ¢ Quién os influyé a la hora de escoger los estudios?

Una vez mas, la sinceridad es muy importante, pero recordad que es
positivo nombrar a personas con mas experiencia.

* ¢ En qué medida vuestras notas se deben al esfuerzo personal y en
qué medida a vuestra inteligencia?

La constancia y el esfuerzo se valoran mucho en el &mbito laboral.

* ; Cuél fue la experiencia mas gratificante durante vuestra vida como
estudiantes?

Hay que mostrar entusiasmo en la respuesta.
+ i Pensais seguir estudiando?

Relacionadas con el trabajo
* ¢ Por qué crees que tendriamos que contratarte a ti y no a otra persona?

Hay que dar ejemplos en los cuales hayais resuelto problemas con
éxito, hayais demostrado vuestra fortaleza en un puesto de trabajo.

* ¢ Qué esperais de este trabajo?

Las respuestas tienen que ir dirigidas a las oportunidades que podéis
encontrar a la empresa. “Tener la oportunidad de mejorar.”

+ ; Qué penséis de vuestros jefes anteriores?

En ningln caso se puede hablar mal de los jefes anteriores ni de los
compaiieros.

+ ¢ Qué valorais mas de un trabajo?

PREGUNTAS EN LA ENTREVISTA

Sobre la experiencia profesional

* ;Como creéis que os han preparado vuestras experiencias profe-
sionales anteriores?

* (Creéis que sin experiencia podéis trabajar en este puesto de tra-
bajo? Hay que responder que la falta de experiencia se suple con
potencial, motivacion, ilusion etc..

* ¢ Qué funciones haciais en el trabajo anterior?

* ¢ Qué tipo de relaciones existian con vuestro anterior responsable?
¢En que coincidiais y en qué no?

* ¢Recordais alguna situacion problemética que surgiera en vuestros
trabajos anteriores. ;Cémo la resolvisteis?

« ¢ Cuéles han sido vuestros logros y éxitos en la dltima empresa?

+ ;Por qué dejasteis el ultimo trabajo?

Personales

+ ;Cudles son vuestras mejores virtudes?

+ ¢ Cuales son vuestros peores defectos?

No digais que no tenéis. Hay que decir aspectos que sean positivos
para el trabajo.

* ¢ Cuél es vuestra relacién con vuestros padres / hermanos / pareja
/ amigos?

+ ¢ Cémo reaccionais normalmente ante una autoridad?

+ ;Cémo se os definiriais? Hablad de vosotros.

* ;A que dedicais el tiempo libre?

Hablad de vuestras actividades y aficiones no profesionales.

+ ; Qué os aporta la practica de este deporte?

+ ¢ Por qué os habéis puesto en contacto con nuestra empresa?

Aprovechéis para alabar la empresa: “Es una gran empresa que tiene
un nombre muy importante en el sector”.

* ¢ Por qué os interesa este trabajo?

* ; Qué pensais que podéis aportarnos si no tenéis experiencia pro-
fesional? !
+ ; Qué os hace pensar que estais capacitados para ocupar este lugar?

Sobre retribuciones econdmicas

+ ¢ Cudl es el minimo para cubrir vuestras necesidades actuales?

+ ¢ Cuanto queréis ganar?

« ¢Es realmente el factor econdmico lo més importante en vuestra
decision?

Preguntas que podéis realizar al finalizar

+ ;Cuéles son las funciones concretas del lugar vacante?

+ ; Qué se espera que yo pueda conseguir con este puesto de trabajo?
+ ¢ Cudl es la situacion actual de este puesto de trabajo?

« ¢Cuéles son los desafios o las dificultades mas importantes que
puedo encontrar en este trabajo?
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@ FICHA 3 - CONOCER LA TECNICA DE LA ENTREVISTA

Objetivo de la ficha: Profundizar en el conocimiento de la técnica de la entrevista.

1°) El simulador de entrevistas

Entra en el siguiente enlace del video de youtube “Entrenador de entrevistas de FP": http://www.youtube.com/watch?v=ymTGOKUsRDE&feat
ure=BFaé&list=PLB1ADD71B18AA9A8B

Podemos ver que hay 34 pequefios fragmentos de diferentes entrevistas de trabajo donde observaremos los buenos y malos ejemplos de:

* Presentacion + Experiencia laboral « Formacion

* Informacion personal * Puesto de trabajo y empresa * Despedida
Observa el video de cada una de estas 6 fases de la entrevista y anota aquellos comportamientos y contestaciones que son inadecuados.
Posteriormente podras visualizar como se realiza correctamente.
2°) La comunicacién no verbal
Después de ver el siguiente video contesta a las siguientes preguntas: https://acortar.link/kqnCft
a) Resume los consejos qué se dan en el video.
b) ¢ Crees que todos los consejos son igual de importantes? Expresa tu opinion personal.
¢) Conclusion: En la primera fase es muy importante la actitud, nos aceptan por el talento y nos despiden por el talante. ¢ Qué opinas sobre ello?

3°) El sexismo en las entrevista

Visualiza el corto “Recursos Humanos” NoTodoFilmFest: https:/www.youtube.com/watch?v=n_jJ2ZRBeus
a) ¢ Crees que algo parecido puede suceder en la vida real? Razona la respuesta.

b) Sintetiza en una frase la moraleja o leccion que se puede aprender de este video.

4°) Lo que buscan las empresas 7

Observa este video “El Candidato - Heineken - Subtitulos en Espafiol” sobre el proceso de seleccion:
https://Iwww.youtube.com/watch?v=UvUawrOo9lo

a) ¢ Qué es lo que se valora en el candidato?

b) ;Crees que este tipo de pruebas de seleccion se pueden aplicar en todos los puestos de trabajo?
CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIOS DE EVALUACION A)

e

g FICHA 4 - ;ME ENTREVISTAS?

Objetivo de la ficha: Realizar simulaciones de entrevistas de trabajo para detectar aspectos de mejora.

Nos ponemos en grupos de tres personas dividiendo los papeles de entrevistador, entrevistado y observador. Se elegira una oferta de
empleo real relacionada con vuestro perfil profesional y supondremos que se ha terminado ya el ciclo formativo y las practicas.

El entrevistador se preparara la entrevista y utilizara ejemplos de preguntas que tenéis como ejemplos en la pagina anterior. Algunas
preguntas basicas podrian ser: ;Por qué quieres trabajar en esta empresa? ; Cudles son tus cualidades y defectos a la hora de trabajar? ; Qué
tareas piensas que se te dan mejor? ;Por qué crees que te deberia contratar?

El entrevistado se preparara respuestas posibles, si bien no sabe qué preguntas realizara el entrevistador.
El observador se fijara en la comunicacion verbal y no verbal del entrevistado.

Al final realizaremos una puesta en comun de la actividad.

a) ¢Como os habéis sentido desempefiando los diferentes roles?

b) ¢ Cudles han sido las preguntas mas complejas de responder?

¢) ¢Como podemos mejorar nuestro desempefio en las entrevistas?

d) ¢ Piensas que las entrevistas de trabajo son similares a esta dramatizacién? Razénalo.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIO DE EVALUACION C)

:  Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 1 LA BUSQUEDA DE EMPLEO

TuLibrodeFP 2025

FIJATE

EL BLOG DE
BERNAT ESCALERA

Te proponemos que entres en
este blog de un profesor de
FOL: http://bernat551.blogspot.
com.es/ y consultes el aparta-

do del networking, siendo muy |

recomendable:
1-“Networking en un evento’.

' Es un video muy bueno sobre
| como prepararte para conocer
| contactos en un evento.

2- “Aprendiendo networking '
en el aula”. En esta presenta- |

cion veras que el 80% de las
ofertas son ocultas y no salen
alaluz, de ahilaimportancia de

establecer unared de contactos |

para localizarlas.

3- “Elevator pitch”. Un video
para que te prepares una pre-

. sentacion de ti en 20 segundos.

2.2. Procesos de seleccion en el mercado oculto

Vimos al inicio de la unidad que no todas las ofertas de trabajo se hacian publicas por lo que la estrategia de
apuntarse a portales de empleo y enviar curriculums no nos permitia a llegar a aquellas ofertas que solo se
ofrecen en el mercado oculto. Veamos sus procesos de seleccion y las estrategias de busqueda en cada uno
de ellos.

A) Candidatos internos o recomendados

“Si conoces a alguien encontraras trabajo’, es una frase que la habras escuchado muchas veces, y €s una
realidad en el contexto espafiol donde abundan las microempresas de menos de 10 trabajadores.

Para estas pequeiias empresas recurrir a una empresa externa de recursos humanos y asumir su costey
el tiempo de seleccion es inabordable, por lo que las redes de contactos se convierten en la principal forma de
encontrar candidatos. Y no solo las pequefias empresas, como vimos al inicio de la unidad las grandes también
optan preferentemente por este tipo de bisqueda en el mercado oculto por las ventajas que ofrece.

Ademas, las recomendaciones no solo se eligen por el ahorro del coste, sino por la confianza que supone que
un trabajador de la empresa recomiende a otra persona y en cierta medida “da la cara” que ésta guardara un
perfil que cuadrara con la cultura de la empresa y no desentonara. Pocos trabajadores se atreven a recomendar
a otros amigos o conocidos si luego saben que les va a dejar en mal lugar delante de la empresa.

(-Es la red de contactos a nivel profesional que tiene una persona. Recuerd:D
que viene de “net” (red) y “working” (del verbo work trabajar).

* Esta red incluye especialmente las redes sociales, como es Linkedin la red
de contactos profesionales mas importante, pero también esté formada por la
red de contactos personales o “fisicos” que puedas tener: familiares, amigos

Networking | v conocidos, profesionales que conozcas en eventos y cursos, efc. |

« La mayoria de personas piensa que no tiene contactos pero no es cierto, to- |
dos tenemos, se trata de activarlos y sepan que buscamos empleo.

« Tal vez ese conocido no tenga un empleo para i, pero igual conoce a alguien |
& que conoce a alguien, y esa cadena te puede llevar hasta un empleo. 3

Para crear tu red de contactos y que sepan que estamos buscando empleo puedes coger una agenda e ir
anotando: antiguos compaiieros de clase, amigos y conocidos, familiares mas lejanos, profesionales con
los que trabajaste en algin momento, incluso vecinos, etc. Se trata de no cortar los vinculos aunque
sean esporadicos porque nunca se sabe cuando los vas a necesitar.

E Reglas para crear una buena red de contactos o networking j

1°) Da para recibir, es una regla fundamental. Antes de pedir algo piensa que puedes aportar a las
personas con las que vas a contactar. Preglntate qué necesitan los demas y ayldales a lograrlo, te
devolveran el favor.

2°) Busca contactos diarios. Buscar trabajo es un trabajo, y crear una red de contactos lleva su
tiempo, por lo que plantéate un objetivo diario por ejemplo de crear 5 nuevos contactos al dia.

39) Preparate para el no. Si alguien te dice un no eso forma parte de las probabilidades, por lo qué
debes seguir avanzando.

4°) Se persistente pero no pesado. No seas invasivo del espacio de los demas, sino provocaréds
rechazo.

5°) Pide lo que necesites, de forma breve y clara. Preparate un “elevator pitch” de méaximo 1 minuto
que te puede ayudar a que la persona comprenda qué estas buscando.

6°) Asiste a eventos de networking: hay multitud de eventos de networking en ferias, conferencias,
seminarios, cursos, etc. Busca los que sean de tu familia profesional y asiste a ellos.

7°) Y por supuesto, utiliza la red social linkedin para crear tu red de contactos online.
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B) Linkedin: la red social de contactos profesionales

* Es una red social profesional disefiada para conectar personas con intereses
% profesionales en com(n. En lugar de estar orientada al ocio lo esta al dmbito laboral.

1 inked . . . . o o1e
Linkedin * Funciona como un curriculum online pero con muchas mas posibilidades: conectar
con empresas, buscar empleo, aprender de otros profesionales, sin olvidar lo mas

importante que es construir una red de contactos.

¢Por qué usar LinkedIn si estas estudiando FP?

| Linkedin es una red de contactos donde puedes conectar con profesores, comparieros
de clase, antiguos alumnos de tu centro educativo, profesionales del sector y
empresas. Tener una red sélida puede abrirte puertas, ya sea para unas practicas,
| un empleo o simplemente para recibir consejos de gente con mas experiencia.

| Muchas veces, cuando buscas empleo o précticas, es dificil destacar solo con un

EeEnissE | curriculum tradicional. Linkedin te permite compartir proyectos que hgyas realizado,
it L'.@vﬂi’ﬂm | cursos que hayas completado o experiencias laborales que tengas, incluso aunque
ARiaL: | sean pocas. Publicar contenido relacionado con tu formacion y habilidades

| puede hacer que otros profesionales o empresas se fiien en ti. s g FFJATE bipieiiad
| Siguiendo empresas y profeslonqles del sector, puedes mantengrte al dl? oon l Utilidad de Linkedin

las tendencias, novedades y oportunidades laborales. Esto es especialmente dtilen |

sectores que cambian rapidamente, como la tecnologia o el marketing - En una zona o en una espe-

cialidad donde las relaciones

\
| laborales se construyen cara

Especialidades de FP y zonas geogréficas, ¢es (til Linkedin para todas?

No todas las especialidades de FP tienen el mismo peso en Linkedin. Algunas areas son mas visibleso | @ 03, Linkedin puede com-
demandadas en esta red, mientras que otras pueden depender més de contactos presenciales o locales. | gi?ti?rﬁr tuesfuerzo, pero no
Por ejemplo Linkedin suele destacar en areas como Tecnologia, informética, administraciény gestion, marketing .. ; € epg e b

y comunicacion, disefio, etc. Pero puede ser menos relevante para sectores mas locales como hosteleria,
estética o carpinteria, donde las oportunidades suelen gestionarse en redes de contactos personales.

De la misma manera, Linkedin puede ser mas (il para ciudades que para poblaciones mas pequeiias. En

zonas rurales o en pueblos pequerios es posible que las empresas locales no utilicen Linkedin, por lo que es AT
importante combinar el uso de la plataforma con contactos directos, participando en ferias, visitando empresas .
en persona, efc. Triunfa con Linkedin
Consejos para empezar en Linkedin - El éxito en Linkedin depende
- 7 de coémo lo uses. No tengas
| Incluye una foto profesional. Describe brevemente quién eres, qué estdss | miedo de probar, publicar y
estudiando y qué objetivos tienes. Asegurate de afiadir tus estudios, habilidades y,si | conectar. Como todo, lleva
tienes experiencia, aunque sea en practicas, también afiadela. | tiempo, pero con paciencia y
—_— - p ) - y - dedicacion, puede convertirse
Conecta con Profesores, compaiieros, an}uguos alumnos, familiares, y profesionales fiel " enun gran aliado en tu camino
personas de sector que te interese. Construir una red de contactos es clave para sacarle partido profesional. |
| alLinkedin. ‘ !
| Te recomendamos consultar |
Comparte tus proyectos, cursos realizados o actividades destacadas. Por ejemplo, este recurso para tener una |
si estas estudiando Desarrollo de Aplicaciones, puedes publicar una captura de - guia detallada: [
pantalla de una app que hayas programado, explicando su funcionamiento. | Guta Linkedin ‘
Comenta las publicaciones de otros, comparte articulos interesantes, y demuestra para principiantes i

interés en los temas de tu sector. Esto te ayudara a ser visible dentro de la plataforma. https://triunfaconlinkedin.com/

: : blicaci ia-linkedin.
Linkedin es el mejor lugar para que publiques tu marca personal, la cual sera tu cara PbsGes/gUa el paf

visible frente a los demas en esta red social. Lo ampliaremos méas adelante.

Marca personal
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@\) FICHA'5 - CREANDOMINETWORKING YAPEREIISDE A= w

Objetivo de la ficha: Crear una red de contactos y perfil de Linkedin que mejore la futura empleabilidad en el mercado no visible

A. RED DE CONTACTOS

El networking no solo lo forma las redes sociales sino también aquellos contactos personales con los que vayas generando una red que te
facilite la bisqueda de empleo en un futuro.

1°) Piensa qué familiares, amistades, conocidos, compaiieros de clase, profesionales que ya conozcas de tu sector, etc, podrian serte
Utiles para crear una red de contactos profesionales de cara a encontrar trabajo. Elabora un listado de al menos 5 personas.

2°) Indica eventos de networking relacionados con tu familia profesional y los que puedas acudir: ferias de empleo, ferias de tu sector
profesional, conferencias, cursos, etc. Sefiala al menos 3 eventos en el afio actual Puedes recuperar la ficha del Entorno Personal de
Aprendizaje de la UD 9 de IPE |, donde ya investigaste los recursos relacionados con blogs profesionales, webs especializadas, etc.

B. COMPLETA TU LINKEDIN

Esta actividad es importante para tu futuro profesional ya que cumple una doble funcién: es una herramienta muy potente para la bisqueda de
empleo y seré tu marca personal frente a los demés. Vas a completar tu primer perfil de linkedin, o bien a mejorarlo si ya tienes creado uno.
Los apartados que deberas ir creando son los siguientes:

1°) La foto de perfil y portada

Sera lo primero que llame la atencién, por lo que debe ser una foto profesional y con calidad 6ptima. Si bien puedes editar que tu foto de perfil
solo sea visible para tus contactos, en esta red social que es profesional y no para el ocio, conviene que la foto como tu perfil sean publicos
para todo el mundo y cualquier futuro empleador pueda encontrarte.

Ademas, tienes un espacio para otra foto de la portada, donde podras indicar tu logo, nombre de la marca, eslogan, etc, en definitiva puedes
aprovechar para indicar una palabra clave que represente tu marca.

2°) Nombre y titular

La informacion que publiques aqui es muy importante, ya que es la que google va a indexar, y también linkedin, para que te puedan encontrar,
asl que debes pensar muy bien las palabras clave que vas a utilizar para que otros te encuentren.

Utiliza tu nombre, pero no tu puesto de trabajo o sector que va en otro apartado.

El titular es una linea de texto ubicada debajo del nombre que por defecto aparecera el puesto de trabajo actual. Lo bueno es que lo
puedes editar y personalizar, asf que es el momento en que pienses esas palabras claves que en una linea pueden suponer que quien lo lea
tenga més ganas de seguir leyendo tu perfil. En este apartado, si dispones de una marca personal (lo veremos mas adelante) puedes indicar
una frase donde indiques de forma clara a qué te dedicas y qué beneficios puedes ofrecer a los demas.

3°) Ubicacion

Con la ubicacién actual los empleadores podran saber donde te encuentras disponible.

4°) Sector

Selecciona correctamente el sector que se adecte al tuyo del listado, ya que los demas filtraran por ese sector en sus bisquedas.

5°) Informacién laboral y educativa

Por defecto muestra el dltimo puesto de trabajo y formacién. Puedes modificar esta informacion para mostrar aquello que mas te interese.
6°) Informacién de contacto

Con ello facilitaras que otros te contacten: la URL si tienes web propia, perfiles en redes sociales, teléfono o mail.

7°) Namero de contactos

En tu perfil aparecera el nimero de contactos que tienes, pero recuerda que lo importante no es tanto el nimero como la calidad de los
mismos. No se trata de coleccionar contactos, sino que sean Utiles y vinculados a tu sector profesional.

8°) Extracto
Aqui puedes mostrar un resumen de toda tu experiencia profesional y formativa. Recuerda que loimportante esta en las 3 primeras lineas.
CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIOS DE EVALUACION A)
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B) La autocandidatura

Ademas de buscar tener contactos que abran puertas, otra opcion para acceder al mercado oculto de empleo ertb
es presentar nuestra propia autocandidatura en las empresas que nos interesen sin esperar a que —
aparezca una oferta de trabajo. Para ello se redacta una carta de presentacion de un folio y se acomparia Seguimiento de
del curriculum. Las empresas suelen leerlas y acudir a ellas en los momentos que pueden necesitar cubrir un tu autocandidatura
puesto de trabajo, ya que asi se ahorran los costes de publicar una oferta en los portales de empleo. Tanto si te desplazas a las
Consejos para presentar la autocandidatura: empresas para presentar tu
autocandidatura como si la
1° Enviar las ofertas a aquellas empresas que realmente nos interesen, no de forma genérica a todas. envias por mail, debes saber
Busca en directorios de empresas listados que sean acordes a tus criterios, como pueden ser las Cémara de que es muy posible que tu
Comercio de tu Provincia: https://www.camara.es/red-global/camaras carta y cumiculum no llegue
= _ a la persona encargada de
2°- La carta de presentacion debe estar adaptada a cada empresa, quien lo lea debe notar que conoce ala la seleccion. Para ello es
empresa a la que se dirige el candidato y que éste tiene motivos reales para querer trabajar en ella, y no ser interesante que 2 semanas
un copia y pega que se envia de forma genérica a todas las empresas. después envies un mail muy
3°- La carta de presentacién no debe superar un folio constando de 3 parrafos: breve recordando el envio del

cumiculum y tu disposicion

a- En primer lugar se habla de la empresa a la que se destina la autocandidatura y lo qué sabemos de ella. para trabajar en esa empresa.

b- Se explica de forma breve el curriculum del candidato, asi como las coincidencias y el porqué puede ser Es posible que ese mail ya

el candidato ideal para ese puesto. tenga una respuesta sobre el
. o8 2 interés real de la empresa en

¢c- Se menciona que queremos formar parte de su empresa y se solicita una entrevista. iR 5 Sos R

Recordar que la carta de presentacion si que se firma, el curriculum no. ¢ :

Laura Senar Albiol :

C/ Futuro Préspero, 4°-3? Mi Naranjo, S.L.

46000 Valencia Att. Departamento de RR.HH.

Tfl. 679000000 Camino La Volta

laura@gmail.com 12580 Pefiiscola (Castellon)

Valencia, a 15 de septiembre de 2025.
A/A Departamento de Recursos Humanos,

Aftravés de Linkedin he tenido conocimiento de la importante actividad que viene desarrollando su empresa en el sector del comercio digital,
por lo que me he decidido a contactar con ustedes.

Recientemente he finalizado con éxito mis estudios de Formacién Profesional de Comercio Internacional y durante tres meses he trabajado
en una empresa dedicada al transporte internacional de mercancias realizando la Formacién en Centros de Trabajo (FCT), realizando tareas
como contacto de clientes, gestion de medios de transporte y la coordinacidn logistica.

Ademas, cuento con competencias en planificacion y organizacion, resolucion de problemas y adaptabilidad a entornos dindmicos, lo que me
permite desenvolverme con eficacia en situaciones cambiantes. Poseo una gran capacidad de comunicacién y negociacion, asi como habili-
dades para el trabajo en equipo y la toma de decisiones bajo presion. Mi compromiso, proactividad y orientacion a resultados me impulsan a
aportar valor en el ambito del comercio internacional.

Por todo ello, considero que mi colaboracién en su departamento de Comunicacién y Distribucion seria de gran interés para su compafia.
Acompafiando a la presente, les envio mi curriculum vitae y quedo a su entera disposicién para realizar una entrevista, donde podré detallarles
con mayor profundidad mi experiencia y las aportaciones que puedo hacer a su empresa.

Ala espera de sus noticias, les saluda atentamente,

Laura Senar Albiol

i Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 1 LABUSQUEDA DE EMPLEO TuLibrodzFP g
B |

@ FICHA 6 - AUTOCANDIDATURA: ¢ Y S| PRESENTAMOS NUESTRA OFERTA?

Objetivo de la ficha: Valorar la posibilidad de presentar una autocandidatura sin esperar a las ofertas visibles de empleo, asi comg
redactar una carta de presentacion

A- BUSQUEDA DE EMPRESAS PARA PRESENTAR LA AUTOCANDIDATURA

Una de las principales dificultades de las personas que buscan empleo en ciudades o poblaciones grandes es que no conocen a qué empresas
de su sector pueden acudir a presentar su autocandidatura. ¢ Dénde encontrar listados de empresas?

Las Camaras de Comercio tienen centralizada toda la informacion sobre las empresas existentes en tu provincia, por localidad, por sec- |
tor y por subsector. Ofrecen informes sobre las mismas indicando: actividades a las que se dedican, paginas web de empresa, nimero de
trabajadores, nivel de facturacion, etc. Cobran por dichos informes en funcién del nimero de empresas sobre las que necesitas informacion
y la cantidad de informacion, pero su informacion esta actualizada y muy organizada por el subsector concreto de actividad. También ofrecen
un primer listado gratuito.

Estos listados tienen la funcién de darte pistas para luego indagar en sus paginas web y que tu carta de presentacion esté adaptada a la
empresa a la cual te diriges.

Busca la Camara de Comercio de tu provincia y accede al listado gratuito de 10 empresas de tu sector a partir del siguiente enlace:
https://www.camara.es/red-global/camaras
B- REDACTA LA CARTA DE PRESENTACION

A partir del ejemplo de carta de presentacion anterior, redacta una carta de presentacién a una de las empresas del listado que has
encontrado en la Camara de Comercio de tu provincia. Recuerda que debes indagar en su web para que tu carta esté personalizada.

\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIOS DE EVALUACION C)

C) Las bolsas de empleo

En los centros integrados de FP debe existir un departamento de practicas que cuente con una bolsa de empleo para que los titulados en FP de
centro, de manera que aquellas empresas interesadas pueden subir una oferta de empleo a la web del centro. Los IES con FP también suelen disponer
de estas bolsas de empleo.

También es interesante acudir a bolsas de empleo especializadas como son las de las Asociaciones Profesionales de tu sector, o de Colegios
Profesionales relacionados con tu titulo. Es habitual que todas cuenten con bolsas de empleo de las empresas asociadas a estas entidades que buscar
un perfil especializado.

Por Giltimo, también puedes acudir a bolsas de empleo més generalistas, como son las ETT, empresas de seleccion de personal o el SEPE, si bier
debes tener en cuenta que en una ETT vas a encontrar principalmente empleo temporal y el SEPE no es muy solicitado por las empresas para buscal
candidatos por la avalancha de solicitudes que se reciben. Aun asi, son opciones para buscar un primer empleo temporal que aporte experiencia.

@ FICHA 7- LAS BOLSAS DE EMPLEO

Objetivo de la ficha: Buscar posibles bolsas de empleo en el centro, colegios profesionales o ETTs
A. Busca el departamento de practicas en tu CIFP o IES y consulta la bolsa de empleo: .

1- Rellena el formulario si eres alumno mayor de edad para registrarte en la bolsa de empleo del centro. Se te notificaran las ofertas que
vayan llegando.

2- Indaga sobre las ofertas de empleo que actualmente se han colgado en la web. ¢ Te interesaria alguna de ellas? ¢ Por qué?

B- Busca si existe un colegio o asociacion profesional de tu ciclo formativo o sector y si dispone de una bolsa de empleo.

Si la hay indica de una oferta las funciones, los requisitos de los candidatos, y las condiciones como duracion del contrato, salario y jornada.
C- Busca en 2-3 ETTs o empresas de seleccion si ofertan algun puesto de trabajo relacionado con tu ciclo formativo o sector.

Sila hay indica de una oferta las funciones, los requisitos de los candidatos, y las condiciones como duracion del contrato, salario y jorada.
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1 CRITERIOS DE EVALUACION A)
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2.3. Procesos de seleccion en el empleo publico

Si bien la orientacion laboral esta orientada preferentemente a la busqueda de un empleo en el sector
privado, no hay que olvidar las posibilidades de empleo en el sector publico a través de unas
oposiciones. En Espafia en 2023 habian mas de 3,5 millones de empleados publicos, porlo que es un
sector importante en nuestra economia y para algunas profesiones puede ser la salida laboral preferente.

Aunque pueda parecerte que todos son funcionarios reaimente hay 4 tipos de empleados publicos:

1) Funcionarios de carrera, han aprobado unas pruebas o proceso selectivo (oposiciones y/o concurso),
para tener una relacion laboral indefinida con el Estado, la Comunidad Autdnoma o el Ayuntamiento.

Los funcionarios se clasifican en grupos segun su titulacion de acceso:

Grupo Subgrupo Titulo exigido para el acceso

A1 Grado, licenciatura, ingenieria, arquitectura ;

Grupo A FIJATE
A2 Grado, diplomatura, ingenieria o arquitectura técnica - :

Consejos para opositar
Grupo B B Técnico Superior (FP grado superior
: perkrlEPg o) Si has decidido que tu futuro

C1 Bachillerato, Técnico (FP grado medio) es opositar no te olvides de |

Grupo C seguir los consejos de quienes |
C2 ESO o0 equivalente ya han pasado por ahi.

2) Funcionarios interinos, ocupan temporalmente un puesto de funcionario bien porque realizan una
sustitucion de otro funcionario o porque hay un puesto vacante temporal. Para cubrir estos puestos
las Administraciones Publicas crean Bolsas de Empleo Publico, a las cuales se accede por aquellos
opositores que no llegaron a sacar plaza en las oposiciones anteriores.

3) Personal laboral, las Administraciones Piblicas también pueden contratar a personal laboral con los
mismos contratos de trabajo que las empresas privadas, si bien la seleccion suele ser a través de
oposiciones y no directamente por entrevistas como en las empresas privadas.

4) Personal eventual, que ocupan puestos de confianza al ser nombrados por politicos, y que una vez
se va el cargo politico ellos también.

¢Como se accede a la funcion piblica?

Las distintas Administraciones Publicas publican convocatorias de empleo publico en los boletines
oficiales: Boletin oficial del Estado, Boletines de las Comunidades Auténomas, o boletines de entidades
locales como los Ayuntamientos. En esas convocatorias se indican el sistema de acceso, el cual debe
ser uno de los 3 siguientes:

s L .
Concurso- | Es la suma de las dos anteriores, una fase de oposicion y ofra de concurso, siendo
oposicion l habitual que la fase de oposicion sea eliminatoria para pasar al concurso.

Para presentarse a la convocatoria se exigen estos requisitos:
- Ser mayor de 16 aios y tener nacionalidad espaiiola (o bien de la UE si asi se establece).
- Estar en posesion del titulo exigible (grado universitario, FP de grado superior o medio, bachillerato...).

- No haber sido “despedido” de ninguna Administracion Piblica, o sea, no haber sido separado por
expediente disciplinario o ser inhabilitado para ejercer funciones publicas.

En la web opositor.com pue-
des encontrar consejos para
prepararte con éxito la opo-
sicion:

- Supone dinero: hay que
buscar una academia, un
preparador, un temario...sin
olvidar el dinero que dejas de
ganar al no trabajar.

- Acondiciona tu lugar de es-
tudio: opositar es encerrarte
en tu lugar de trabajo.

- Necesitas planificacion,
constancia y estar motiva-
do, sino sera imposible estu-
diar.

men cada mes.

- Recuerda las fases de es-
tudio: lectura, subrayado, re-
sumen, hacer esquemas, me-
morizacion, y hacer repasos.

https://www.opositor.com/
trucos-para-preparar-una-
oposicion-con-exito/3783

Oposicion Consiste en superar dlsy'ntas pruepa_s, Ia§ cuales son eliminatorias y que daran lugar - Comenzar con mediajorna- |
a un orden en la puntuacién para decidir quienes obtienen plaza. da, y alos 3 meses aumentar |
2 Eun . i : a 5 horas, luego a 6, etc. Es |
| Eslabaremacion de los méritos de los candidatos como la experiencia previa, otros tu empleo ‘
Concurso | ,. : s u empleo.
: - titulos, cursos realizados, idiomas, etc. o
- Planifica simulacros de exa-
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@ FICHA 8 - BUSCA OFERTAS DE EMPLEO PUBLICO . _

Objetivo de la ficha: Buscar ofertas de empleo piblico relacionadas con el ciclo de FP.

1°) Busca ofertas de empleo pablico dentro de tu Comunidad Auténoma, provincia o localidad, y que puedan estar relacionadas con tu
ciclo de FP. Utiliza por ejemplo las siguientes webs de bisqueda: www.opositor.com y www.opobusca.com.

81 no la hubiese, busca alguna genérica como por ejemplo auxiliar administrativo, policia local o auxiliar de enfermeria, ya que son habituales
que se convoquen casi todos los afios.

Una vez que hayas seleccionado una convocatoria concreta de oposiciones, indica la siguiente informacién sobre la misma:
a) Nombre del puesto.

b) Fecha de convocatoria y nimero de plazas.

¢) Ambito territorial: Comunidad Auténoma, provincia o localidad.

d) Tipo: Oposicidn, concurso-oposicion.

e) Requisitos que se piden para el acceso: nivel de estudios, etc.

f) En qué consisten las pruebas de oposicion: examenes tedricos tipo test, pruebas practicas, psicotécnicos...)

g) Qué se valora en la fase de concurso: experiencia, cursos, idiomas...

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1. CRITERIO DE EVALUACION A)
]

FICHA 9 - VALORA TUS ACTITUDES Y APTITUDES PARA OPOSITAR

Objetivo de la ficha: Valorar tus actitudes y aptitudes para opositar a la funcion publica.

Valora si tienes las actitudes y aptitudes necesarias para superar las pruebas de acceso a la funcion piblica:

Antihidac v antittde: nara el acceso a la AR AR iAn : :
Actitudes y aptitudes para el acceso a la funcién piblica T

1- Estoy dispuesto a renunciar a ganar dinero en el presente para aprobar una oposicion
en el futuro

2- Estoy dispuesto a renunciar a una parte del ocio y vida social o familiar con tal de aprobar
una oposicion

3- Soy una persona constante en el esfuerzo

4- Me gusta dedicarle horas a estudiar

5- El puesto de funcionario me motiva mucho laboralmente

6- Soy una persona resiliente, sé superar los malos momentos y dificultades
7- Tengo confianza en mi mismo en las posibilidades que tengo de aprobar
8- Tengo capacidad para almacenar mucha informacion

9- Dispongo de las habilidades técnicas y précticas que se piden en las pruebas

10- Dispongo del tiempo suficiente para dedicarme a la oposicion sin otras obligaciones que
me lo impidan, y en todo caso renunciarfa a ellas

Después de haber contestado con sinceridad, puntia cada pregunta de 4 puntos a 1 punto: muy de acuerdo 4 puntos, de acuerdo 3 puntos,
en desacuerdo 2 puntos y muy en desacuerdo 1 punto.

Resultado: De 30 a 40 tienes una predisposicion a opositar y habilidades para ello. De 26 a 29 deberas mejorar algunos aspectos para opositar
con garantias. Con 25 0 menos tienes muchas actitudes y aptitudes a mejorar, valora si quieres opositar realmente.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1. CRITERIO DE EVALUACION C)
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3. La marca personal

El curso pasado en IPE | vimos la identidad digital como la huella que dejamos en internet sobre no-
sotros mismos, y como esa imagen publica podia influir en nuestra empleabilidad. Ahora se trata de que
intencionalmente definamos una estrategia para proyectar quienes somos y qué queremos trans-
mitir a nivel profesional en las redes sociales: una marca personal que nos defina profesionalmente

ante los demés.

Identidad
digital

Marca
personal

3.1. El dise

Elaborar una marca

['Es toda la informacion que se publica en internet sobre nosotros y que forma\
laimagen que tienen los demas respecto a nosotros.

* Puede proceder de la que voluntariamente subimos, de lo que los demés
dicen sobre nosotros, como del rastro digital que vamos dejando en las
aplicaciones que usamos.

s

~

(s : i ;
*Es la estrategia de comunicacion que utilizamos en redes sociales para
proyectar quienes somos a nivel profesional.

* Las empresas revisan los perfiles en redes de los candidatos, por lo que una
buena marca personal por ejemplo en linkedin te ayudara en la empleabilidad.
+ Con una marca personal bien construida podras destacar en el mercado laboral,

generar confianza con una marca personal coherente y honesta, en definitiva,
Kte permitira abrir puertas y conectarte con futuros empleadores. 3

=

no de tu marca personal

personal es mucho més que simplemente hacerte visible, supone un trabajo de au-

toconocimiento y de reflexién sobre quién eres a nivel profesional y qué quieres comunicar. Para
gestionar tu marca personal debes seguir 3 pasos: autoconocimiento, estrategia y comunicacion.

Autoconoci-

miento

|
Estrategia >

Comunicacién >

/-En este momento puedes recuperar el Ikigai que realizaste el curso pasada
en IPE [: lo que te gusta hacer, en lo que eres bueno, por lo que te pueden
pagar y lo que necesita el mundo.

+ Se trata de que identifiques aquello para lo que tienes talento y te gusta, con
aquello por lo que te pueden pagar en el mercado laboral y necesitan los

Kdemés. gt

-
* Debes definir tu mision, visién y valores que te identifican. Veamos qué son. w

* Mision: Responde a la pregunta de qué quieres aportar ahora, qué crees que
puedes dar a lo que necesita tu sector. Por ejemplo, si estudias electricidad
tu mision puede ser: “Ofrecer soluciones practicas y seguras ante cualquier
problema técnico”,

* Vision: Es lo que aspiras a ser profesionalmente a largo plazo, es tu suefio
profesional. Responde a la pregunta de dénde quieres estar dentro de unos
afios. Por ejemplo, si estudias disefio gréfico puedes imaginarte trabajando en
una agencia importante.

*Valores: Son la brijula o los principios y creencias fundamentales que
guiarén tus acciones, y sobre los cuales construimos nuestra personalidad.

L2

Responden a la cuestion de “Me defino como una persona...". p

[ fica)
*Por Ultimo, se trata de redactar una frase que pueda resumir tanto tu
autoconocimiento como tu estrategia (mision, vision y valores).

\' En dicho mensaje se destacaran tus puntos fuertes y tu valor diferencial. J

RECUERDA

Los reclutadores buscan los
perfiles en redes sociales

Un estudio realizado por una
consultora de recursos humanos
ha concluido que los responsa-
bles de seleccién buscan en las
redes sociales qué se dice de los
posibles candidatos.

En concreto un 76% usa Face-
book, un 53% twitter y un 48%
Linkedin.

Ademas, el 69% de los recluta-
dores han rechazado un can-
didato tras consultar su perfil
en redes sociales.

Toma nota de lo importante que
es tu identidad digital y marca.

https://www.lhh.com/es/es/
insights/los-responsables-de-
seleccion-apuestan-por-la-digi-
talizacion/

FIJATE

Ejemplos de valores
* Puntualidad
* Esfuerzo
* Responsabilidad
* Honestidad
* Lealtad
* Respeto
+ Integridad
+ Compromiso
« Etica profesional
* Justicia
» Generosidad
* Excelencia
+ Disciplina
+ Tolerancia
+ Solidaridad
+ Humildad
* Gratitud
* Profesionalidad
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Ejemplo mision, vision y valores de alumn@ del GS en ¢ yna empresa que ame el ciclismo que sea honesta y respetuos2
Acondicionamiento fisico: con sus trabajadores y clientes y dénde pueda desarrollar todas mis

MISION: Soy una estudiante de GS en Acondicionamiento Fisico Ccompetencias y habilidades.
apasionada por el mundo del deporte y del ciclismo en particular.  YALORES: Me defino como una persona honesta, respetuosa y €om

VISION: Lo que quiero es poder desarrollar todas mis competencia alto compromiso en todo aquello que desarrollo.

Ejemplo mision, vision y valores de alumn@ del GS en

i VISION: Mi suefio es convertime en un experto en coches clasicos ¥
Automocién:

llegar a abrir mi propio taller especializado en ellos.
MISION: Soy un estudiante de GS en Automocion cuyo objetivo es
garantizar que cada coche que repare sea seguro y funcione como si
hubiera salido del taller.

0 FICHA 10 - M| MARCA PERSONAL

Objetivo de la ficha: Disefiar la marca personal redactando sus 3 fases: 1) Autoconocimiento, 2) Estrategia y 3) Comunicacion.

VALORES: Los valores que me definen son la puntualidad, el
compromiso y la excelencia en el trabajo.

1°) Autoconocimiento. Recupera tu ficha de Ikigai de IPE .

¢En qué eras bueno? ;Cudl es tu talento? ;Qué te gustaba hacer? ;Cuél era tu pasion? ;Por qué te podrian pagar de lo que eras bue_"lo
0 te gustaba hacer? ;Qué necesita el mundo o tu sector profesional? ; Qué puedes ti aportar al mundo o a tu sector? ;Cudl era tu sentido
de la vida o lkigai? Si no dispones de esta informacion del afio pasado ahora es momento para que te la plantees, o incluso para que Ia
replantees.

2°) Estrategia: Disefia tu mision, vision y valores.

Al igual que si fuéramos una empresa tenemos que establecer la mision, vision y valores, para proyectar qué es lo que te diferencia respecto |
alos demas,

a) Define tu mision actual en tu sector profesional y tu vision a largo plazo donde quieres estar en el futuro.
b) Establece tus valores. En la pagina anterior tienes un listado de valores que te pueden ayudar para definirte.
3%) Comunicacién. Redacta tu marca personal y el titular.

a) En primer lugar debes pensar cudl es tu publico objetivo: ;En qué tipo empresas crees que podrias trabajar? Ellas seran a las que les
vas a dirigir tu mensaje, por lo que lo primero debes definirlas.

Por ejemplo, un alumno del ciclo de GM de Aprovechamiento y conservacién del medio natural podria definir su publico de la siguiente
manera: “Mi publico objetivo estd compuesto por personas y organizaciones comprometidas con el cuidado del medio ambiente, que buscan
profesionales capacitados y apasionados en el campo de la conservacion del medio natural.”

b) En segundo lugar, se trata de que redactes una frase que concentre todo el mensaje y tenga sentido para ti. De esa frase puedes
extraer tu eslogan personal o titular que seran las palabras clave en tu perfil de Linkedin. En definitiva debes redactar:

1- Un titular (o eslogan breve)

2- El detalle de tu marca personal: un resumen que incluya la parte de tu yo y tus objetivos. EIl méximo de caracteres que permite Linkedin
son 2.600, si bien se recomienda que no supere los 2.000 caracteres y sea més breve del maximo permitido en Linkedin.

Veamos un ejemplo:

Ejemplo de marca personal de alumn@ del ciclo de GM de oty n equipo. Lo que me diferencia es mi pasion por la
Cocina: creatividad culinaria y la bisqueda de sabores Gnicos. Me inspiro
Titular: Chef apasionado busca emocionar con sus sabores. en chefs como Ferran Adria y Joan Roca, quienes revolucionaron
Detalle: Me defino como un apasionado de la cocina, creativo y la gastronomia. Mi objetivo es convertirme en un chef reconocido y

disciplinado, destacando mi atencién al detalle y capacidad para  Céar experencias gastronomicas Unicas.

\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 1. CRITERIO DE EVALUACION D)
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Unidad 2

Competencias personales

1. Las competencias
personales y sociales

2. El trabajo en equipo

3. Lainteligencia emocional
y solucién de conflictos

4, La comunicacion

5. Gestion del tiempo
y de las tareas

a) Se ha valorado la importancia de las competencias personales y sociales en la
empleabilidad del sector de referencia

b) Se ha participado activamente en el establecimiento de los objetivos del equipo
y en la toma de decisiones del mismo y asumido la responsabilidad de las acciones
y decisiones del grupo, participando activamente en el logro de unos objetivos com-
partidos cooperando con otras personas y compartiendo el liderazgo.

e) Se han aplicado estrategias para canalizar las emociones mostrando una actitud
flexible en las relaciones con otras personas.

g) Se ha reaccionado de forma flexible y positiva ante conflictos y situaciones nue-
vas, aprovechando las oportunidades y gestionando las dificultades haciendo uso
de estrategias relacionadas con la inteligencia emocional.

¢) Se han incorporado al propio proceso de aprendizaje las técnicas y recursos de
presentacion y comunicacion, tantos orales como escritos, adecuados para una
comunicacion efectiva y afectiva siendo capaz de adaptarlos a cada situacion y
circunstancias, valorando las oportunidades y dificultades que ofrece cada una de
ellas.

d) Se han aplicado técnicas y estrategias para la gestion del tiempo disponible
para alcanzar los objetivos tanto individuales como del equipo y programando las
actividades necesarias.

f) Se han desarrollado estrategias para la programacién de actividades atendiendo
a criterios de organizacion eficiente y previendo las posibles dificultades.

Ficha 1

Ficha 2

Ficha 3

Ficha 4

Ficha 5

Ficha 6

Ficha 7

Ficha 8

Ficha 9

Ficha
10

y sociales

ACTIVIDAD

Mis competencias
personales y sociales

Brainstorming
invertido

Proyecto express:
El evento de mi instituto

Laisla
de los objetivos

El seméforo
de la asertividad

Inteligencia emocional y
solucion de conflictos

Elevator pitch
en accion
Comunicacion
impactante

Escribiendo
con propdsito

Planificando mi jornada
de trabajo

: Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 2 COMPETENCIAS PERSONALES Y SOCIALES

TuibrodeFP 2;

FIJATE
Actitudes y aptitudes

Aunque parecen lo mismo no lo
son. Las actitudes son una pre-
disposicion aprendida a respon-
der de forma positiva o negativa
ante una situacion (tienes una
actitud positiva o negativa con...).
Las aptitudes son innatas, si
bien pueden desarrollarse con el
aprendizaje (aptitud para las ma-
teméticas, para la misica, parael
dibujo, para los deportes...).

VIDEOS

Visualiza los siguientes videos
sobre las hard skills y las soft
skills:

1) Diferencia entre habilidades
blandas y habilidades duras
(3:52)
https://www.youtube.com/
watch?v=0v20bW1abWM

Después de ver el video, pon
ejemplos de habilidades blandas
que crees que podrias desarrollar
para mejorar tus oportunidades
laborales.

2) FP y softskills (8:06)
https://www.youtube.com/
watch?v=waXWJr3Zzjk

Las soft skills pueden marcar la
diferencia en un trabajo. ;Qué
soft skill crees que es méas impor-
tante en tu &mbito profesional?
¢Por qué?

# Ejemplo

Dos candidatos para un solo puesto

1. Las competencias personales y sociales

En el ciclo formativo de FP vas a aprender no solo conocimientos para desarrollar tu futura profesién, s
también competencias. ;Qué son las competencias?

Competencias

&

» Son un conjunto de conocimientos, destrezas, capacidades y actitudes coy
valor para el empleo, de manera que una persona sea capaz de desempenia
correctamente su trabajo.

* Para ser competente en un trabajo no basta con tener los conocimientos (g
saber), 0 también las destrezas y sepas hacerlo en la préctica (el saber hacer),
ademas, hacen falta una serie de competencias personales y sociales (el sz.
ber ser y saber estar) como habilidades sociales, responsabilidad, iniciativa, etc.

Por ejemplo, puede que tengas los conocimientos tedricos de peluqueria, y que ademas sepas cort
el pelo en la préctica, pero si no sabes trabajar en equipo con el resto de compafieros de trabajo det
peluqueria o no te adaptas a las caracteristicas propias de cémo se trabaja en esa empresa, no er
completamente competente para ese puesto de trabajo.

Esta idea de que para desempefiar correctamente un empleo no es suficiente el conocimiento técnico k
llevado a distinguir entre habilidades duras (hard skills) y habilidades blandas (soft skills):

Hard Skills
0 habilidades
duras

Soft Skills o
habilidades
blandas

(Son las habilidades técnicas y conocimientos especificos de un puesto en

concreto.
* Se adquieren por la formacion y la experiencia, y una vez que se aprenden son
casi imposible de olvidar.
* Por ejemplo serfan habilidades técnicas de programacion informética, de electri-
Kcidad, de gestion administrativa, de ventas, o de atencion sanitaria.

@1 habilidades sobre las competencias personales y sociales: a) Las hab:
lidades de comunicacion y la capacidad de trabajar en equipo. b) De resolver
conflictos. c) De comportamiento ético hacia los demas y hacia la empresa
d)De autonomia e iniciativa. &) La capacidad de aprender de los errores y Iz
mejora continua. f) O de adaptarse a las caracteristicas propias de la empresa.

+ Son habilidades que permiten a los trabajadores desenvolverse con éxito en
cualquier trabajo, no son especificos de un puesto en concreto.

+ Las soft skills marcan la diferencia entre un candidato idoneo y el ideal, ante
2 trabajadores con la misma competencia técnica la empresa se decantara por

Lquienes sean mas competentes en estas habilidades blandas.

Un restaurante de la playa va a necesitar a un cocinero més, por lo que se esta planteando a cual de los dos alumnos que tienen de practicas
de FP puede contratar cuando acaben las practicas. Los dos saben més o menos lo mismo y muestran una alta habilidad en la cocina por b
que se plantean valorar otras habilidades personales y sociales para decidirse.

Juan es muy hablador, se comunica bien con los compafieros, colabora con ellos, sean de la cocina 0 camareros, y nunca se le ha oido faltark
el respeto a nadie. Cuando se le indica algo nuevo para hacer lo pilla enseguida y se adapta a las nuevas circunstancias con rapidez.
AManuel sin embargo apenas se le oye, y las pocas veces que ha dicho algo se le ha visto como enojado o negativo, incluso ha lanzado alguié
indirecta que otra sin venir a cuento. Algunas veces se le ha tenido que repetir las indicaciones si se salen de lo habitual del men( o la cart?
trabaja como muy centrado en lo que hace y le cuesta coordinarse con los demas.

¢Qué candidato elegiré el restaurante? Parece evidente que Juan tiene competencias sociales y personales, tiene habilidades de comunic
cion, colaboracion, es respetuoso, tiene capacidad de aprender y adaptarse a lo nuevo. Manuel no tiene habilidades de comunicacion, se!
aprecia una actitud negativa, no es respetuoso, le cuesta aprender y adaptarse si se sale de lo habitual y no se coordina con los demas.
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Si bien la diferencia en personales o sociales a veces no esta clara, podemos sefialar que las personales son habilidades de una persona para
enfrentarse a la vida diaria para crecer personalmente, mientras que las sociales siempre requieren interaccion con otras personas.

ciones en la empresa.

Ser capaz de tomar las decisiones correc-
tas sin necesidad de supervision.

Capacidad de proponer nuevas soluciones
a los problemas.

Capacidad para recuperarse de situaciones
complicadas y adversas, de superarse ante
las dificultades.

Capacidad para ajustarse a los nuevos
cambios que se vayan introduciendo en la
empresa.

Estar dispuesto al aprendizaje de las tareas
del puesto como de aquellas nuevas que
vayan surgiendo.

Evaluar los problemas que vayan surgiendo
y realizar propuestas correctas de solucion.

Es la predisposicion a responder ante una
situacion en un sentido favorable, viendo de
forma optimista la solucion.

.| Autoexigencia para cumplir con sus obliga-

| COMPETENGIAS SOCIALES

Saber expresar nuestro punto de vista de forma co-
rrecta y escuchar el de los demas para ofrecer les
feedback o retroalimentacién a sus mensajes.

Capacidad de ponerte en lugar de otra persona para
asi llegar a comprenderia.

Supone expresar los propios sentimientos, sin herir
a los deméas ni tampoco sentirse culpable por ex-
presarlos.

Los puestos de trabajo no son aislados, es preciso
trabajar en equipo y coordinarse con los demas para
alcanzar los objetivos comunes de la empresa.

Saber gestionar los conflictos a través del didlogo
desde una perspectiva positiva, buscando solucio-
nes satisfactorias para todos.

Trabajar conjuntamente con otras personas, ofre-
ciéndose apoyo mutuo en la realizacion de tareas.

Disposicion a ofrecer nuestro tiempo de trabajo en
ayudar a otras personas que por su inexperiencia
aun no sean competentes.

Los trabajadores que no son respetuosos o toleran-
tes con los demas son una fuente de generacion de
conflictos.

FICHA 1 - MIS COMPETENCIAS PERSONALES Y SOCIALES

Competencias personales it (421 w3 84
1- Responsabilidad

Se genera un informe final con el resultado.

%

Obijetivo de la ficha: Valorar las competencias personales y sociales con valor para el empleo.
1°) Valora las 8 competencias personales y las 8 competencias sociales puntuéndolas del 1 al § en una tabla del tipo siguiente:

5 Competencias sociales s 15 | "3 M4 IS

1- Habilidades de comunicacion

¢{En cuéles sacas mayor puntuacion? ;En cuéles menos? Anétalas porque seran tus puntos fuertes y débiles.
2°) Ayldate de los test para valorar tus competencias personales y sociales:
A) Test Barcelona Activa. https://testcompetencies.barcelonactiva.cat/ Es necesario darse de alta. 220 preguntas en 45 minutos.

El Test de competencias clave evalia 21 competencias relevantes en el mercado de trabajo actual. Es un primer paso para conocer cuéles
son tus puntos fuertes y cuales son tus puntos de mejora. Al final se emiten 4 informes: 1°) Te evallia cada una de las 21 competencias. 2°) Te
compara con la media de la poblacién en qué competencias destacas y en cudles menos. 3°) Analiza tus puntos fuertes y puntos débiles. 4°)
Un comparador de empleos para ver si tus competencias encajan con un puesto concreto.

B) Cuestionario Competencias Personales para el Empleo del SEPE. https:/www.sepe.es/encuestas/cuestionario-autodiagnostico-
version2. Consta de 40 preguntas, es rapido de responder y anénimo. Evallia las competencias ligadas a actitudes personales y transversales.

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION A)
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FIJATE

“Nadie de nosotros es
tan inteligente como
todos nosotros juntos”

Refran japonés

FIJATE

De los siguientes colectivos,
Lcuéles crees que son grupo'y
cudles equipo?

»La clase a la cual perteneces.

» Los pasajeros del autobls de
las 8 de la mafiana.

»Los miembros de tu equipo
favorito de fatbol.

»Los trabajadores de una pe-
luqueria.

»Los técnicos del departa-
mento de informéatica de tu
empresa.

FIJATE

Es muy posible que, en oca-

| siones, un equipo de trabajo
' pueda convertirse en grupo

o, al revés, un grupo en equi-
po de trabajo.

El cine nos da ejemplos de ello.

Por ejemplo, en la pelicula “Un |

Domingo Cualquiera” de 1999,
protagonizada por Al Pacino,
un equipo de futbol americano
se convierte en grupo por el
hecho de que cada uno de sus
jugadores piensa en su propio
lucimiento o beneficio indivi-
dual. Sin embargo, en la peli-

cula “Speed” de 1994, protago- |
nizada por Keanu Reeves, un |

grupo de personas que coge el

autobus acaba convirtiéndose |
en un auténtico equipo para |

evitar que estalle una bomba

puesta en el mismo autobls |

en el que viajan.

2. Equipos de trabajo

Desde hace varios afios, una de las cualidades basicas requeridas para cualquier organizacién,
la capacidad de trabajar en equipo. Seguro que habras oido hablar mucho de ello y que habras p=,
cipado en varios trabajos en equipo, ya sea en el colegio, en el instituto o en tu trabajo. Pero, ¢ realme:
aquello fue un equipo? ¢ O fue una suma de individualidades? ; Fuisteis eficaces en vuestro trabajo?

Se habla mucho de trabajar en equipo, pero en realidad no es tan sencillo como parece, ya que pPx
ello, entre otras cosas, es fundamental ligar tres aspectos:

OBJETVOSCOMUNES | [ oooi | [ BUENACOMUNICACION
- Nopensar en el beneficio doﬁ(f:i:rNFclfer:fﬁn’tll’Lgﬁ) 4| | Comunicarse y relacionarse
propio sino en todo en el del los oon¥ ' cemsealca de forma fluida, adecuaqa /-
equUIDORENONERERY i p Ll sin reservas

2.1. Diferencia entre grupo y equipo

En primer lugar, ; cual crees que es la diferencia entre grupo y equipo?

De las muchas diferencias que podemos observar, la diferencia bésica radica en que el equipo de trabz;
tiene un mismo objetivo comdn, un reparto adecuado de tareas y una buena relacion entre tody
sus miembros para conseguir ese objetivo.

Segun Stephen Robbins, la diferencia entre grupo de trabajo y equipo de trabajo radica fundament=
mente en el beneficio final. Para este autor, el grupo de trabajo mantiene una relacion y comp=:
informacién para beneficio individual, mientras que el equipo de trabajo es un conjunto de personz
que mediante sus esfuerzos individuales alcanzan un beneficio grupal, es decir, coman.

De las diferentes teorias sobre el trabajo en equipo podemos concluir que un equipo de trabajo es:
EQUIPO DE TRABAJO
Dos o mas personas con habilidades complementarias que se relacionan entre si

y que, a partir de unas normas, trabajan para conseguir unos objetivos comunes,
obteniendo un beneficio para el equipo en su conjunto.

2.2. Ventajas e inconvenientes de los equipos
Hay que tener en cuenta que el hecho de trabajar en equipo, ademas de tener mdltiples ventajas, tamb:
puede acarrear algunos inconvenientes. Veamos a continuacion cuales son los mas importantes:

[ VENTAJAS 1 INCONVENIENTES

+ Se dan soluciones mejores y més creativas. + El trabajo puede ser més lento que de forma ¥
+ Se aprende de los demés miembros. dividual al haber mas personas y depender uné

+ Se estimula la productividad. de otras.
+ Se pueden llevar a cabo trabajos que una perso- Algunos se esconden y no aporta_\n ideas. .
na sola no podria realizar. * Algunas personas pueden reducir el esfuerzo ¥

P

j ' i ividual.
+ Se mejoran las relaciones sociales. dividual o
' i AT ueden in : F
+ Se mejoran aspectos relacionales como la aserti- Algunos pueden intentar usar el equipo para
propio beneficio.

vidad, la empatia, la escucha activa y el respeto.

» Aumenta la motivacion de los miembros al sen-
tirse relevantes.

* Los miembros se sienten mas seguros.
* Mejores resultados laborales.

* Pueden surgir “piques” o0 malas relaciones en'
los miembros si no se respetan.

+ La existencia de personas con roles negativos
limitadores puede perjudicar la marcha del e¢

po.
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2.3. Las disfunciones en los equipos

Es habitual que todos los equipos sufran momentos en los que su rendimiento no es dptimo. Aesto se
le llama disfuncion. Las 5 disfunciones presentes en los equipos son:

'~ Faltade | Es la base del equipo, sin confianza mutua entre sus miembros el equipo no podra
_ confianza | alcanzar un rendimiento 6ptimo.

 Cuando se prefiere no encarar una discrepancia por miedo al enfrentamiento, y no se
s .‘s‘«lf afronta lo que parece una situacion desagradable. El conflicto en si no es malo, si esta
y bien gestionado nos puede hacer mejorar como equipo, el problema es no afrontarlo.

€ Cuando se toma una decision los miembros del equipo deben comprometerse a cum-

_ | Cuando no se presta atencion al resultado global del equipo y a su seguimiento, y se ;o FIJATE
| presta solo atencion a los resultados individuales, dejando de tener sentido el equipo. ‘
‘ ROLES DE BELBIN |
2.4. Los roles en los equipos " En este video de la serie Lost :
podemos ver los roles de |
Un rol es un papel que adquiere una persona en un determinado momento. Cada uno de nosotros des- ' Belbin desempefiados por sus
empefiamos multitud de roles durante nuestra vida, incluso un dia normal desempefiamos varios. Des- | personajes:

empeiar un rol se refiere a actuar de la manera que se espera de ti en cada momento. Por ejemplo,
en la clase desempeiias el rol de alumno, sin embargo, cuando estas en casa con tus padres, cambias y https://www.youtube.com/
adquieres el rol de hijo, con tus amigos otro rol, con tu pareja otro, etc. watch?v=DL19PWs|Zs4

Para saber mas sobre los ro-

En un equipo nos podemos encontrar que sus miembros desarrollan uno o varios roles a la vez.
les de Belbin puedes entrar en:

¢ Cudles son estos roles en los equipos de trabajo? El investigador Belbin establecié que en los equipos
de trabajo existen hasta 9 roles diferentes y que las empresas mas exitosas eran aquellas que mezcla- https://www.belbin.es/
ban diferentes personas y se basan en la heterogeneidad de sus miembros. Los roles de Belbinson:

__ROLDE EQUIPO

EEES RS S

FCONTRIBUCIONERS e
Creativo, |mag|nat|vo, poco ortodoxo. Ignora los incidentes. Demasiado absorto en sus

Genera ideas y resuelve problemas dificiles. pensamientos como para comunicarlos eficazmente.
Extrovertido, entusiasta, comunicativo. Busca buenas Demasiado optimista. Pierde el interés una vez que el
oportunidades. Desarrolla contactos. entusiasmo inicial ha desaparecido.

Maduro, seguro de si mismo, identifica el talento. ~Se le puede percibir como manipulador. Se descarga de
Aclara las metas. Delega bien. trabajo personal.

Retador, dindmico, trabaja bien bajo presion. Tiene Propenso a provocar. Puede ofender los sentimientos
iniciativa y coraje para superar obstaculos. de la gente.

Serio, perspicaz y estratega. Percibe todas las Carece de iniciativa y de habilidad para inspirar a otros.
opciones. Juzga con exactitud. Puede ser excesivamente critico.

Cooperador, perceptivo y diplomético. Escucha e Indeciso en situaciones cruciales. Evita las
impide los enfrentamientos. confrontaciones.

Practico, de confianza, eficiente. Transforma las ideas Inflexible en cierta medida. Lento en responder a nuevas
en acciones y organiza el trabajo que debe hacerse.  posibilidades.

Esmera ienzudo, ansioso. Busca los errores. . : .
1200, eoNcienzEy) e Tiene a preocuparse excesivamente. Reacio a delegar.

Pule y perfecciona.
Resuelto, entregado, con intereses limitados. Aporta  Contribuye solo en areas muy limitadas. Se explaya en
cualidades y conocimientos especificos. tecnicismos.
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e FICHA 2 - BRAINSTORMING INVERTIDO

Objetivo de la ficha: Generar soluciones en los equipos, favoreciendo el trabajo cooperativo, la toma de decisiones compartidas y €l
desarrollo de roles diversos dentro del equipo.

El brainstorming invertido es una técnica creativa que puede ayudarte a descubrir soluciones originales a problemas. En lugar de buscar
respuestas directamente, el enfoque consiste en imaginar las peores ideas posibles. Parece contradictorio, pero esta estrategia fomenta Iz
creatividad, rompe barreras mentales y saca a la luz perspectivas inesperadas. Mas tarde, esas “malas ideas” se transforman en soluciones
viables y constructivas.

Presentacion del problema. El objetivo es que el equipo enfoque el problema desde una perspectiva contraria, buscando las ideas mé&s
absurdas o “negativas” posibles a todas o la mayoria de estas preguntas:

¢Cémo podriamos disefiar el peor servicio de atencion al cliente?

¢Coémo podriamos crear un producto que nadie quiera comprar?

¢ Qué mensajes publicitarios deberiamos usar para ofender a nuestros clientes?

¢ Qué decisiones de liderazgo podrian destruir la moral del equipo?

¢Como podriamos organizar reuniones para que todos se aburran y pierdan tiempo?

¢ Qué deberiamos hacer para fomentar conflictos constantes dentro del equipo?
¢Cémo podemos asegurarnos de que nadie sepa cuales son los objetivos del proyecto?
¢Qué podriamos hacer para que los miembros del equipo nunca cooperen entre si?

A. Generacion de ideas

Escribid las peores ideas posibles relacionadas con el problema planteado jTodo esta permitido! Aqui no hay respuestas incorrectas ni limites
creativos. Puedes exagerar todo lo que quieras.

Por ejemplo, si el problema es disefiar el peor servicio de atencion al cliente, podrian surgir ideas como: Poner misica de espera de 30
minutos. Responder a los clientes con mensajes automaticos que no solucionen nada. Cobrar por cada llamada realizada.

B. Conversion en positivo
Una vez tenemos una lista de “malas ideas”, el equipo debe revisar cada una y pensar como convertirla en algo positivo o (til.

Por ejemplo: Si la mala idea era “poner musica de espera de 30 minutos”, la idea positiva podria ser: “Crear una linea de atencién rapida sin
tiempos de espera”. Si la mala idea era “cobrar por cada llamada”, la solucion podria ser: “Ofrecer soporte gratuito y accesible a través de
mltiples canales”.

C. Reflexion y conexion con los roles de Belbin

Impulsor: ¢ Quién motivé al equipo a actuar rapidamente y enfrentarse a los retos con energia?

Implementador: ;Quién organizé las ideas del grupo y las transformd en un plan practico?

Finalizador: ; Quién se aseguro de que los detalles estuvieran perfectos y que el trabajo fuera entregado a tiempo?
Coordinador: ;Quién se encargd de delegar tareas y guiar al equipo hacia el objetivo comin?

Investigador de Recursos: ;Quién aportd ideas frescas o exploré nuevas posibilidades para resolver el problema?
Cohesionador: ; Quién promovié la armonia dentro del grupo y ayudo a resolver posibles conflictos

Cerebro: ;Quién generd las ideas mas originales y creativas para abordar el reto?

Monitor Evaluador: Quién analizé las ideas de manera critica y ofrecié un enfoque logico?

Especialista: ;Quién aporté conacimientos especificos o experiencia técnica que ayudaron al equipo?

QJON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION B)
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(@) FICHA3 =PROYECTO EXPRESSHELIE\

Objetivo de la ficha: Participar en la definicion de Ob]etIVOS y decisi
responsabilidad de las mismas

En grupos de 3. Sois un equipo encargado de organizar un evento en vuestro centro educativo. El reto es planificarlo en detalle, decidiendo
qué tipo de evento sera, qué pasos seguiréis para prepararlo y cémo o0s organizaréis como equipo.

1°) Definid el tipo de evento: ;Qué queréis organizar? Puede ser una feria de orientacion profesional, una jornada deportiva, un mercadillo
solidario, una fiesta de fin de curso, etc. El equipo debe ponerse de acuerdo por consenso y decidir.

2°) Estableced los objetivos del evento: a) Objetivo principal: ; Qué queréis lograr con este evento? b) Objetivos secundarios: ;Qué tareas
especificas tenéis que cumplir para lograr el objetivo principal? ¢) Repartid las tareas y responsabilidades: Dividid las responsabilidades
entre los miembros del equipo. Cada persona debe asumir al menos una tarea. Ejemplo: Uno ser4 el encargado de la logistica (espacios,
materiales). Otro se encargara de la comunicacion (carteles, redes sociales). Otro gestionar4 las actividades del evento.

3°) Hablad juntos sobre las decisiones importantes: ; Cuando sera el evento? ;Qué recursos necesitaréis? ; Qué responsables? ;Coémo
os aseguraréis de que cada tarea se cumpla a tiempo?

4°) Presentacion del proyecto. Cada equipo presentara su plan al resto de la clase, explicando:
a. Qué tipo de evento habéis organizado.

b. Cuales son los objetivos del evento.

¢. Cémo se distribuyeron las tareas.

d. Cémo se decidieron las principales acciones.

5° Una vez finalizada la actividad, rellena la siguiente ficha:

Nombre: Nombre del equipo:
Actividad / Evento: Fecha:

Parte 1: Autoevaluacién. Marca individualmente sobre la X la opcién que més se ajuste a tu desempefio en esta actividad:

Vi > 3 ici i isi dé
Propuse objetivos y colaboré activamente en definirlos X E:;gcélgséoactlvamente o a8 ecisongs Y. ayies & el X

Participacion en el establecimiento de objetivos del equipo

Participé de manera puntual, pero no siempre propuse ideas ~ x  Di mi opinién en algunas decisiones, pero no en todas X

Dejé que otros definieran los objetivos sin aportardemasiado  x ~ Me mantuve al margen de la toma de decisiones del grupo  x

Cooperacion y apoyo a los compafieros

ad sobre las acciones del grupo

Asumi mi parte de trabajo y me aseguré de cumplir con mis » Cooperé activamente, ayudando a mis compafieros cuando 9
tareas lo necesitaban

: Colaboré de forma puntual, pero no siempre estuve
Cumpli con algunas tareas, perono con todas las asignadas ~ x disponible para ayudar X
No asumi mi parte del trabajo de manera responsable x  Trabajé por mi cuenta y no colaboré con los demés X

Compartir el liderazgo

Asumi el liderazgo cuando fue necesario y ayudé a organizar al equipo. X
Participé en las decisiones, pero no asumi un rol de liderazgo. X
Evité tomar responsabilidades de liderazgo X

R J
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@ FICHA 3- PROYECGTO EXPRESS: EL EVENTO DE MIINSTITUTO
Parte 2: Observacion del equipo (rellena en grupo)

Reflexionad juntos y responded brevemente a las siguientes preguntas:

a) ¢ Como definisteis los objetivos del equipo?

b) ¢Cémo os asegurasteis de que todos participaran en la toma de decisiones?

c) ¢Coémo se distribuyeron las responsabilidades y como se verifico que cada uno cumpliera su parte?

d) ¢ Qué hariais diferente la proxima vez para mejorar el trabajo en equipo?

Parte 3: Ruabrica del profesor/a (Rellenada por el profesor durante la actividad o al analizar los resultados)

NIVEL MEDIO '

NIVELALTO

Propone ideas claras y relevantes,
colabora activamente en la definicion

Contribuye de manera activa, busca
consenso y respeta las opiniones del grupo

Cumple todas sus tareas y se asegura de
que el equipo avance segun lo acordado

Ayuda a los compaiieros, fomenta la
colaboracion y se muestra dispuesto a

Participa de forma puntual, pero su
aportacion es limitada

Participa solo en algunas decisiones, sin
involucrarse completamente

Realiza solo parte de las tareas asignadas
0 necesita recordatorios para cumplirlas

Colabora de forma puntual, pero no se

No participa o deja que otros definan los
objetivos

Evita participar en las decisiones ©
muestra desinterés

No cumple con sus responsabilidades ©
entorpece el trabajo del grupo

Trabaja de forma aislada, sin colaborar ni

Cooperar siempre que es necesario involucra constantemente apoyar al resto del equipo

Asume el liderazgo cuando es necesarioy  Participa en el liderazgo de manera Evita asumir cualquier tipo de

ayuda a organizar el grupo puntual, pero no toma iniciativa responsabilidad de liderazgo

: : I
QZON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION B) P

FICHA 4 - LAISLA DE LOS OBJETIVOS

Objetivo de la ficha: Potenciar la capacidad de trabajo en equipo mediante la organizacion conjunta para lograr un objetivo comun
En equipos de 4-5 personas de manera aleatoria. Cada equipo elige una situacion ficticia.

1- Sois un grupo de exploradores que acaba de naufragar en una isla desierta. Vuestra mision es organizaros para sobrevivir y encontrar
una forma de escapar.

2- Sois arquedlogos en busca de un tesoro perdido. Vuestra mision es organizar un plan para encontrarlo antes de que llegue otra expedicion.

3- Sois un equipo de ingenieros que ha sido enviado a una fabrica abandonada en una isla remota. Vuestra mision es restaurar la fabrica para
que produzca energia renovable que pueda alimentar al continente antes de que llegue un equipo rival.

4- Sois un grupo de cientificos que acaba de llegar a la isla para investigar un fendmeno natural extrafio: una planta que brilla en la oscuridad
y solo crece aqui. Vuestra mision es estudiar la planta, recoger muestras y enviar un informe antes de que 0s quedéis sin provisiones.

5- Sois un grupo de lideres encargados de organizar a los habitantes de una pequefia aldea en la isla, que lleva afios aislada del resto de!
mundo. Vuestra mision es ayudarles a construir una comunidad sostenible, asegurando comida, agua y un sistema de liderazgo eficaz.

a) Definir el objetivo principal. Cada equipo debe escribir un objetivo comin que resuma lo que quieren lograr, por ejemplo: “Escapar de Ia
isla en 24 horas.”

b) Establecer 3 objetivos secundarios. Los equipos deben pensar en tres pasos concretos que les ayuden a alcanzar su objetivo principal.
“Buscar agua potable en las primeras 2 horas.” “Construir un refugio antes de la noche." “Disefiar un mapa con los puntos explorados.”

c) Dividid las tareas. ;Qué va hacer cada miembro? ;Cémo y cuando lo hara?
d) Presentacion. Cada equipo comparte su objetivo principal y los pasos secundarios con el resto de la clase.
e) Reflexion final. ;Fue facil ponerse de acuerdo en los objetivos? ¢ Qué aprendiste sobre trabajar en equipo? ;Qué harias diferente?

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION B)
)
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3. Inteligencia emocional y solucion de
conflictos

¢ Qué son las emociones? E término “emocion” proviene del latin movere (moverse), lo que indica que
toda emocion implica una accién. Cada emocion genera cambios fisicos que preparan al cuerpo para
reaccionar.

Seglin Goleman en su libro mas conocido “Inteligencia emocional’, la define como: La capacidad de
reconocer, comprender y gestionar las emociones propias y ajenas para alcanzar objetivos y mejorar
las relaciones interpersonales.

Para llegar a ser una persona con alta inteligencia emocional hemos de desarrollar estas § fases:

1°) Autoconocimiento emocional: Reconocer y comprender las propias emociones, sin juzgar para
tomar mejores decisiones. Por ejemplo, para hablar en clase reconoces que estas nervioso, por lo que
identificas lo que te esta pasando y aceptas esa emocion sin criticarte.

2°) Autocontrol emocional: Regular impulsos y estados de 4nimo para evitar reacciones que sean
desproporcionadas. Por ejemplo, si un compariero te critica delante de la clase, en lugar de responder
de forma agresiva, respirar y le respondes con calma, explicando como te has sentido y por qué no es un
comentario adecuado.

3°) Automotivacion: Posponer gratificaciones y mantener la perseverancia para lograr metas. Fijar
metas y desarrollar la resiliencia. Por ejemplo, tienes que aprobar un examen dificil, y en lugar de jugar a
videojuegos o saliendo con amigos, lo pospones y te dedicas a estudiar.

4°) Empatia: Comprender los sentimientos de los demas y responder adecuadamente. Por ejemplo,
notas que un compaiiero esta triste hace unos dias, te acercas y le preguntas cémo esta, mostrando
interés y comprension por lo que le esta ocurriendo.

5°) Habilidades sociales: Manejar relaciones interpersonales de manera efectiva y fortalecer
las relaciones. Por ejemplo, en un trabajo de grupo hay discusiones constantes al no estar claras las
tareas. Tomas la iniciativa y retnes al grupo, escuchas las opiniones de cada uno, propones soluciones
y responsabilidades de cada uno de manera justa, mejorando la comunicacion y el ambiente del grupo.

Los seres humanos tenemos 5 emociones bésicas: La ira, la tristeza, el miedo, el asco y la alegria.
Otras emociones como la envidia, la admiracion, la vergiienza o la sorpresa derivan de estas 5.

Reduce los sentimientos negativos, propor- Cultivar habitos que la refuercen, como la
ciona bienestar y refuerza la motivacion y la  gratitud, la conexion con otros y la practica
socializacién. de actividades placenteras.

| Disminuye la energia y motiva la introspeccion  Disminuye la energia y motiva la introspec-
tras una pérdida. El llanto ayuda a procesar cion tras una pérdida. El llanto ayuda a pro-
emociones y recuperar el equilibrio. cesar emociones y recuperar el equilibrio.

| Aumenta el flujo sanguineo y la adrenalina,
preparando al cuerpo para la accidn (luchar
o defenderse). Si no se gestiona bien, puede
llevar a explosiones de agresividad o resenti-
| miento prolongado.

Para evitar que aumente, es clave intervenir
en los primeros pensamientos que la desen-
cadenan y practicar la empatia. También ayu-
da el distanciamiento y la distraccion.

Redirige la sangre a los musculos para facilitar
la huida o genera pardlisis para evitar ser de-
tectado ante el peligro.

Activa el rechazo no solo ante sustancias da-
fiinas, sino también frente a personas o situa-
ciones que percibimos como toxicas o peligro-
sas, ayudandonos a alejarnos de ellas.

Identificar si la amenaza es real o imaginaria
y practicar la respiracion consciente para re-
gular la respuesta del cuerpo.

Reconocer su funcion protectora y utilizarlo
para alejarse de personas o situaciones per-
judiciales sin caer en prejuicios irracionales.

FIJATE

Segin Goleman, en la con-
secucién de objetivos de una
persona es mas relevante su
nivel de inteligencia emo-
cional que el coeficiente in-
telectual.

¢ Estas de acuerdo? ; Por qué?

FIJATE

Ejercicio practico
Piensa en alguien con quien
hace tiempo no hablas y
retoma el contacto.

Pregunta a alguien cercano y
en lugar de dar consejos no
solicitados, preguntale: “; Qué

. necesitas de mi?"

FIJATE
INSIDE OUT (DEL REVES)

Casi seguro que has visto la
pelicula de animacion de Insi-
de Out (Del revés), ya van por
la segunda.

¢Te acuerdas de los persona-
jes de Alegria, Tristeza, Ira,
Miedo y Asco? ;Les pones
cara en la pelicula?

Recuerda que todos estan pre-
sentes en la sala de control, la
cuestion es quien toma el con-
trol y si dialogan entre ellos.
¢Qué emocion tiene el control
en tu sala de mando habitual-
mente?

¢En qué situaciones muestras
una de estas 5 emociones?
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FIJATE
Ejemplo asertividad

Imagina que estas en la cola
de la caja del supermercado.
Llevas un buen rato esperan-
do, cuando de repente te des-
pistas y un sefior se te cuela
delante de tus propias nari-
ces... ;Qué haces? Ante esto,
todos podemos reaccionar de
3 maneras:

1) De forma agresiva:
reacciono a gritos, insultos y
de forma agresiva.

2) Huida: no digo nada; me da
verglienza la situacion y me lo
guardo para mi.

3) Asertivo: me dirijo de forma
tranquila al sefior y le indico
de forma educada que debe
guardar el turno como todos lo
hemos hecho.

FIJATE
Ejemplo DESC

Pau, siempre llegas una hora
tarde cuando quedo contigo
(describir).

Me siento ignorado y frustrado
porque para mi es importante
la puntualidad y dejo de hacer
cosas para llegar a la hora (ex-
presar sentimientos).

Te sugiero que a partir de aho-
ra seas puntual (sugerir una
solucion).

Asi yo me sentiré valorado por
ti y nuestra relacion mejorara
(consecuencias positivas).

o —

3.1. La inteligencia emocional en los equipos de trabajo

La inteligencia emocional no solo mejora la calidad de vida individual, sino que es una herramie
esencial para la eficacia y el éxito en el trabajo en equipo. Una mala gestion emocional puede gener
conflictos, reducir la productividad y afectar la motivacion del equipo. Fomentar la autoconcienci
la empatia y el autocontrol va a permitir construir entornos de trabajo mas colaborativos y productivos,

Veamos ejemplos de como pueden influir las emociones en los equipos de trabajo:

~ ALEGRIA

2 o E
i el ST L A

TRISTEZA

Es fundamental para la motivacion y el sentido de pertenencia. Un equipo que celebry
logros y mantiene un buen clima emocional trabaja mejor.

Cuando no se gestiona bien, puede reducir el compromiso. Apoyar a companeros;

. en momentos dificiles refuerza la cohesion del grupo.

| Si no se controla, puede generar tensiones en el equipo. La clave esta en la

comunicacion asertiva para expresar desacuerdos sin agresividad.

Puede frenar la toma de decisiones o la innovacion. Crear un ambiente seguro
fomenta la confianza y la proactividad.

En un equipo puede manifestarse en el rechazo a determinadas actividades o
personas. Lo que para unas personas les provoca asco a otros no se lo provoca.
Por ello es importante diferenciar cuando el asco puede ser natural de cuando esté
basado en prejuicios infundados a ciertas actividades y personas.

3.2. La gestion emocional de los conflictos en los equipos

En cualquier equipo de trabajo el conflicto es una realidad inevitable, sin embargo, si esta bien gestionad
puede convertirse en una oportunidad de crecimiento y mejora. La forma en que se abordan la
diferencias de opinion, los desacuerdos y las tensiones determina el éxito y la cohesion del grupo.

)

 Asertividad y
escuchaactiva |

s #

Y R

* Dos herramientas clave para la resolucion efectiva de conflictos son la asertivi-
dad y la escucha activa.

* La asertividad es la capacidad de saber expresar nuestros sentimientos sin
herir a los demas ni huir de la situacion. Significa expresarnos con sinceridad
y respeto.

| *Laescucha activa fomenta un ambiente de entendimiento y empatia, ayudan-

do a que todas las partes se sientan valoradas y comprendidas.

+ Cuando los miembros de un equipo practican la asertividad y la escucha ac-
tiva, se genera un espacio de didlogo abierto donde se pueden encontrar
soluciones colaborativas, no solo evita malentendidos y tensiones inne-
cesarias, sino que también promueve una cultura de trabajo mas saludable y
productiva.

+ Disco Rayado: Se trata de expresar nuestra postura de forma repetitiva y siste-
matica. Como un disco que se raya y siempre dice lo mismo.

* Por ejemplo, para dar negativas cuando alguien nos pide algo y no podemos
darlo podemos utilizar: “Lo entiendo, pero no es posible”.

+ DESC: Es una técnica util para expresar una disconformidad en 4 pasos:
D: Describir el hecho o situacion con el que no estamos de acuerdo.

E: Expresar nuestro sentimiento hacia esa conducta o situacion.

S: Sugerir una solucion.

C: Consecuencias positivas ante la posible solucion.

%
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Q FICHA 5 - EL SEMAFORO DE LA ASERTIVIDAD

Objetivo de la ficha: Distinguir entre los tres estilos de comunicacion principales (pasivo, agresivo y asertivo) y a practicar respuestas
asertivas en situaciones tipicas de trabajo en equipo.

1°) Formar grupos de 3 o 4 personas.

En cada grupo, repartid las tarjetas con las situaciones propuestas mas abajo. Y unas tarjetas de colores, roja, amarillo y verde. Cada
participante respondera o actuara desde uno de los estilos comunicativos.

2°) Id cambiando de roles y situaciones para que cada miembro pase por los 3 roles.

Por turnos, interpreta como reaccionarias en la situacion que te ha tocado de acuerdo con el estilo asignado:

- Un participante respondera de forma agresiva (r0jo).

- Otro reaccionara de manera pasiva (amarillo).

- Otro propondra una respuesta asertiva (verde).

Por ejemplo, si tu tarjeta dice: “Un compariero no cumple con sus tareas, y eso esta afectando al proyecto grupal”, podrias responder:

- Rojo (Agresivo): “jSiempre lo dejas todo para los demas, ya estamos hartos de tu actitud!”

- Amarillo (Pasivo): “No pasa nada, si no puedes hacerlo, ya lo haré yo..."

- Verde (Asertivo): “Me gustaria hablar sobre como estamos distribuyendo las tareas. Creo que seria importante que cada uno asuma su parte
para que el proyecto salga bien”.

SITUACIONES PLANTEADAS:

1- Un compafiero no cumple con las tareas asignadas y eso esta retrasando el proyecto grupal.

2- Un miembro del equipo siempre interrumpe o descarta tus ideas durante las reuniones.

3- Tienes que asumir mas tareas porque un compaiiero insiste en que “no sabe cémo hacerlo”.

4- Un compaiiero ha decidido cambiar parte del trabajo sin consultarlo con el resto del grupo.

5- Un miembro del equipo habla de forma negativa sobre el trabajo de los demas en publico.

6- Sientes que tus aportaciones no son valoradas porque el equipo siempre opta por las ideas de otra persona.
7- Un compaiiero insiste en liderar el proyecto, pero no escucha las opiniones del resto del equipo.

8- Un miembro del equipo usa el trabajo que tu realizaste y lo presenta como si fuera suyo.

9 -Tienes dificultades para explicar tus ideas porque otros comparieros no prestan atencion o estan distraidos.

10- El equipo no logra ponerse de acuerdo sobre quién asumir4 ciertas tareas importantes.

3°) Reflexiona en grupo.

Después de cada representacion, comenta en tu grupo:

a) ¢ Qué impacto tuvo cada estilo en la comunicacion y el equipo?

b) ¢ Qué reaccion generd en los demas?

¢) ¢ Qué ventajas tiene la comunicacidn asertiva en comparacion con los otros estilos?

4°) Reflexionad juntos como clase.

a) ¢ Qué situaciones os resultaron mas desafiantes?

b) ¢ Como la asertividad podria aplicarse en otros contextos del trabajo en equipo?

¢) ¢Cémo actuaréis si surge algun conflicto parecido de ahora en adelante?

kCON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIOS DE EVALUACION E) Y G)

:  Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 2 COMPETENCIAS PERSONALES Y SOCIALES TuLibrodeFPp;

| FICHA 6 ELIGENCIA EMOCIONAL EN UCION DE CONFLICTO!
N (R N B A gt Tl TG S i AT e R e S T e e R R -
Objetivo de la ficha: |dentificar emociones basicas y su impacto en contextos laborales. 2°) Aplicar estrategias y técnicas practi
gestion emocional en la resolucion de conflictos.

1°) Reflexién inicial.

cas d

a) Explica brevemente qué es la inteligencia emocional segiin Daniel Goleman.

b) Identifica las cinco emociones basicas y describe un ejemplo de cémo cada una puede influir en el trabajo en equipo en la profesig,
relacionada con tu Ciclo Formativo.

¢) De los cinco componentes de la inteligencia emocional (autoconocimiento, autocontrol, automotivacién, empatia y habilidades sociales
¢cudl consideras que tienes mas desarrollado y cual necesitas mejorar? Justifica tu respuesta poniendo ejemplos

2°) Aplicacién de estrategias de gestion emocional.

Lee cada situacién y describe como actuarias usando estrategias de inteligencia emocional:

a) Un compaiiero interrumpe constantemente cuando intentas explicar una idea en una reunion en tu equipo de trabajo.
Tu reaccion basada en inteligencia mMOCIONA ES............uvurrureererisesmmessessissisesiinns

b) Tienes un desacuerdo con un compariero sobre el reparto de tareas en un proyecto.

c) Sientes que no se valoran tus ideas en el equipo de trabajo. ;Cémo podrias gestionar tus emociones para abordar esta situacion de forma
POSIIVAR: <ovesrvsimvsmsrmmmmisiumsvsssassessssnsssns

3°) Resolucion de conflictos en equipos de trabajo.

Ahora que ya has trabajado la dinamica del seméforo de la asertividad, aplica lo aprendido en estas situaciones. Responde indicando como
actuarias de manera asertiva utilizando la técnica DESC para resolver cada conflicto

a) Un compariero no cumple con las tareas asignadas y esté retrasando el proyecto grupal. Respuesta asertiva:

b) Un compaiiero presenta como suyo un trabajo que tu realizaste. Respuesta asertiva:

c) Durante una reunion, sientes que tus ideas no son tomadas en cuenta. Respuesta asertiva:

4°) Reflexion final.
a) ¢ Como influyen las emociones en el rendimiento de un equipo de trabajo?
b) ¢ Qué aprendiste sobre la importancia de la asertividad en la comunicacion?
¢) Escribe un compromiso personal sobre cémo aplicaras lo aprendido en futuros trabajos en equipo.
Tabla de evaluacion del profesor/a:
Excelente
Ha dentificado correctamente las emociones y su impacto en el trabajo «:}::";{e"[u[jg:’g!
‘:53"5]9’1(‘:515(-‘ estrateqias ¢ )n emocional de manera flexible y positiva

‘:k:_’i{i(i§|'|':}3i{:(u[: una actitud asertiva en la resolucion de conflictos

i#g‘uiﬁi(:)jd-‘,:}:(u‘to)«ﬁa;:y"‘: 1a Importancia de [a inteligencia emocional en el trabajo en equipo.

Ha mostrado iniciativa en proponer soluciones para gestionar conflictos de forma positiva

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIOS DE EVALUACION E) Y G)

-
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4. La comunicacion

Comunicarse bien no es solo hablar o escribir correctamente. Es saber conectar con los demas, hacer
que tu mensaje llegue claro y, sobre todo, adaptarte a cada situacion ya que cada contexto va a tener
su estilo, su ritmo, su forma de comunicar. No es lo mismo presentar un proyecto en clase que explicar
una idea en una reunién de trabajo o escribir un correo formal.

Vamos a ver algunas técnicas y recursos clave que te ayudaran a mejorar tanto tu comunicacién oral
como escrita, para que puedas expresarte con claridad, impacto y confianza.

4.1. La comunicacion oral

No todo el mundo nace sabiendo hablar bien en publico sin ponerse nervioso, pero si se puede mejorar.
Las claves para hablar bien son:

~

* Organiza tu discurso y no improvises sin rumbo.
* Un buen mensaje tiene inicio, desarrollo y cierre:

: \] »Inicio: Captura la atencién con una pregunta, una historia breve o un dato im-
Estructura clara pacante. _ _ : o .
‘ j »Desarrollo: Explica tu idea con ejemplos y datos concretos, evita informacion
innecesaria.
»Cierre: Resume los puntos clave y deja una frase para reflexionar o motive a la
accion.
> 74

ST i * Hablar bien no significa usar palabras complicadas. Cuanto mas claro y directo
Lenguaje claro seas mejor te entenderan.

~ ydirecto * Usa frases cortas y evita rodeos innecesarios. Evita tecnicismos o explicaciones
- — complejas si tu audiencia no los conoce. Sé concreto.

(No es lo mismo hablar con amigos que en una entrevista de trabajo.

* Piensa en quién te escucha y adapta el tono y el vocabulario. Usa ejemplos cer-
canos para tu audiencia, que conecten con su experiencia. Si hablas con alguien
que no conoce el tema, explicalo de forma sencilla. :

~ Adaptarel
~ mensaje

* No hables demasiado rapido ni demasiado lento. Un buen ritmo mantiene la
atencion del publico.

Domina el

ritmoy + Usa pausas estratégicas para que la audiencia procese la informacion. No ten-

las pausas gas miedo al silencio: una pausa después de una idea importante refuerza su
impacto. Evita llenar los silencios con muletillas como “ehh...”, “bueno...”.

 Genera * No hagas un mondlogo. Si puedes, involucrar a los demas en tu discurso.

interaccion con
la audiencia

* Haz preguntas para captar la atencién. Mira a tu pablico y observa sus reaccio-
Knes. Si puedes, incluye ejercicios o ejemplos que requieran participacion. y

+ Si td no crees en lo que dices los demas tampoco.

* Habla con seguridad, aunque estés nervioso. No memorices palabra por pala-
bra, entiende bien el tema y exprésalo con naturalidad. Si te equivocas, sigue
adelante con calma.

~ Proyecta
confianza y
“naturalidad

FIJATE

Ejemplo claves
comunicacion oral

+ Estructura:

Inicio: “¢Sabias

que el 80 % de la gente
tiene miedo de hablar en
publico?". Desarrollo: Explica
cdémo superar el miedo con
técnicas especificas. Cierre:
“Hablar bien en publico no es
un talento, es una habilidad
que puedes entrenar.”

*Lenguaje claro y directo: |
“Considerando los diferentes
factores que influyen en |

este

ambito,

podriamos

analizar algunas opciones...”
= “Tenemos tres opciones
claras para resolver este |

problema.”

*Adaptar el mensaje: “Si |
hablas de redes sociales: A

un grupo de adolescentes:
“TikTok ha cambiado |Ia

forma en la que consumimos |

contenido”.
‘Las plataformas digitales
transformado la

han

A un profesor:

comunicacion en la sociedad

actual.”

*No dominar ritmo y pausas:
“Y entonces ehhh lo que pasa
es que bueno, si lo piensas

bien, en realidad, ehhh, hay

muchas cosas que podrian |
serimportantes en este tema, |

osea..."

« Interaccion con audiencia: En |
lugar de decir “el trabajo en |
equipo es clave”, di “Imagina |
un equipo de fatbol donde |
nadie se pasa la pelota. Si
cada uno juega solo, pierden
el partido. Lo mismo pasa en |
un equipo de trabajo.”

* Proyecto confianza: En vez |
de decir “Hablar en publico es
dificil’, di “¢ A cuantos de aqui
les ha dado miedo hablar en
publico alguna vez?”
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4.2. La comunicacion no verbal

Pero hablar en publico no es solo cuestion de palabras. Tu cuerpo también comunica, a veces inclu
mas que lo que dices. Los gestos, las expresiones, la postura, tu tono de voz... todo influye,
como te perciben los demds. Si no controlas tu comunicacion no verbal, puedes dar una impresi
equivocada: inseguridad, desinterés o falta de credibilidad. Pero hablar en publico no es solo cuest
de palabras. Tu cuerpo también comunica, a veces incluso més que lo que dices. Gestos, expresion:
postura, tono de voz... todo influye en cémo te perciben los demés y si no la controlas puedes dar v
impresion equivocada.

Mirar a la audiencia genera conexion y confianza. Si evitas la mirada, pareceras
Contacto | inseguro o desinteresado.
visual
: No mires siempre al mismo punto; distribuye tu mirada por todo el grupo.
Tu cara debe reflejar lo que dices.
EXPresiones | goeir de forma natural transmite cercania y entusiasmo.
faciales y
£ ; Evita una expresion rigida o neutral durante toda la presentacion.
Mantén una postura erguida, sin encorvarte ni cruzar los brazos, ni poner las manos
en los bolsillos.
Postura 'y T ;
TR Usa gestos para enfatizar ideas, pero sin exagerar.
Moverse por el espacio ayuda a dinamizar la presentacion, pero sin desplazarte
demasiado o de forma repetitiva.
Una voz monétona aburre, variar el tono mantiene el interés.
e Hablar demasiado répido genera ansiedad en la audiencia. Usa pausas para
ylavoz reforzar tus ideas.
Vocaliza bien para que todos te entiendan, evitando muletillas como “eh”, “bueno”,
‘osea’.

Un truco: practica delante del espejo o grabate. Asi veras como te perciben los demas y qué puedé:
mejorar. Reldjate antes de hablar con respiraciones profundas para reducir nervios.

Recuerda: lo que dices es importante, pero cémo lo dices marca la diferencia. Un buen lenguag
corporal te hara ver mas seguro, convincente y conectado con tu audiencia.

Técnica Elevator Pitch. Vende tu idea en menos de un minuto

https://www.youtube.com/watch?v=2b3xG_Yjgvl

Seguro que alguna vez te ha pasado: tienes una idea increible, pero cuando intentas explicarla, te enrollas o no consigues captar la atencion
de los demés. Ahi entra el Elevator Pitch.

El elevator pitch es una presentacion rapida de una idea, producto o proyecto en 30 a 60 segundos. Se llama asi porque imagina que te
encuentras con alguien importante en un ascensor (elevator) y solo tienes ese tiempo hasta que llegue a su piso para convencerlo-

Como hacerlo bien:

* Empieza con una frase llamativa que enganche a quien te escucha.

+ Explica el problema que resuelves y la solucion que propones.

+ Cierra con una frase que deje huella, algo que haga que te recuerden.

Ejemplo: “; Sablas que el 80% de los estudiantes se aburren con los métodos de estudio tradicionales? He creado una app que convierte 103
apuntes en juegos interactivos. Ya tenemos mas de 500 usuarios y buscamos apoyo para crecer. ; Te gustaria probarla?”

Fcil, directo y al grano. Asi debe ser un buen elevator pitch.

ap
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@ FICHA 7 - ELEVATOR PITCH EN ACCION

Objetivo de la ficha: Aprender a expresar una idea de forma clara y convincente en menos de un minuto.

1°) Forma parejas. Cada persona preparara un elevator pitch sobre una idea, proyecto o producto.
2°) Elige uno de estos temas o inventa uno propio:

a) Un proyecto de negocio (ejemplo: una cafeteria ecoldgica).

b) Un producto innovador (ejemplo: un mévil que nunca se rompe).

¢) Una aplicacion dtil (ejemplo: una app que resume libros en 5 minutos).

d) Una causa social (ejemplo: un evento para ayudar a animales abandonados).

e) Una idea personal (ejemplo: por qué deberias ser delegado de la clase).

3°) Escribe tu pitch siguiendo esta estructura:

a) Frase llamativa que enganche.

b) Explicacién breve del problema y la solucion.

c) Cierre con una llamada a la accion.

4°) Presenta tu pitch en 30-60 segundos a tu compaiiero.

5°) Cambio de roles: después, da feedback sobre claridad, seguridad y estructura.
6°) Ronda final: algunos alumnos presentaran su elevator pitch al grupo.

Ejemplo de elevator pitch:

“; Te ha pasado que estudias horas y al dia siguiente no recuerdas nada? No eres el tnico. Muchos estudiantes tienen el mismo problema
porque memorizan sin técnicas efectivas. Por eso hemos creado StudyFlash, una app que transforma tus apuntes en juegos interactivos y
preguntas rapidas. Con solo 10 minutos al dia, puedes repasar cualquier asignatura de forma divertida y sin aburrirte. Ya la han probado mas
de 1.000 estudiantes y el 85 % dice que ha mejorado sus notas. La app es gratuita para los primeros usuarios, ¢ te gustaria probarla?”

\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION C)

F

e FICHA 8 - COMUNICACION IMPACTANTE

Objetivo de la ficha: Desarrollar habilidades de comunicacion oral para mejorar la capacidad de expresion aplicando técnicas de
presentacion

1°) Individualmente elegid un tema:

a) Como evitar el estrés en los estudios.

b) Las profesiones del futuro.

c) Inventos que cambiaron la historia.

d) Como mejorar la vida en nuestra en el Instituto.

e) Errores comunes al preparar un curriculum y cémo evitarlos.
f) La importancia del trabajo en equipo en el mundo laboral.

g) Cualquier otra que consideréis.

2°) Cread una presentacion con estas reglas: a) Titulo llamativo en la primera diapositiva. b) Mas imagenes, menos texto (una idea por
diapositiva). ¢) Usad una historia real o un dato curioso (poner la fuente de informacion) para enganchar.

3°) Presentad en 3-5 minutos cada uno, usando las técnicas de la teoria.

4°) Feedback grupal: los compafieros comentaran qué funcion6 bien y qué mejorarian.

Consejo: Imagina que estas explicandolo a alguien que no sabe nada del tema.

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION C)
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| “Hola, queria

FIJATE

Ejemplo de mal correo formal:

preguntarte
sobre el trabajo porque
tengo dudas y no sé cémo
hacerlo, si puedes ayudarme
te agradeceria porque no sé
qué hacer y me han dicho que
pregunte.”

Ejemplo correo bien escrito:

“Hola, profesor/a. Tengo dudas |

sobre el trabajo que debemos
entregar la préxima semana.
¢Podria  indicarme  dénde
encontrar mas informacion
sobre las pautas a seguir?

4.3. La comunicacion escrita

Hablar bien es importante, pero también saber escribir correctamente. Ya sea para hacer una presentacion
en PowerPoint o Canva, un informe, un correo o incluso un mensaje en redes, escribir bien marca Ia
diferencia. Recuerda que el mensaje escrito tiene que estar adaptado a la persona a la que se dirige.

Las presentaciones impactantes: Una presentacién aburrida llena de texto en una diapositiva no
funciona. Lo importante es que el contenido sea claro, visual y ordenado.

Claves para una buena presentacion:

+ Usa pocas palabras, frases cortas y palabras clave, si puedes decirlo en 10 palabras mejor que en 20.
+ No hagas que lean y lean, evita repeticiones, haz que te escuchen, utiliza imagenes.

+ Usa un disefio limpio, colores que no cansen la vista, una tipografia facil de leer.

+ Organiza el texto: introduccion, desarrollo y conclusion, que tenga sentido e hilo conductor.

« Cuenta una historia: No pongas solo datos, usa ejemplos y situaciones reales.

« Una idea por diapositiva. Si pones demasiada informacién, el piblico se pierde.

‘\'f"”°“as SRESIeR: Si alguna vez te has aburrido con una presentacion llena de texto en letra pequefia... jno hagas lo
mismo!
(@)IFICHAS=ESCRIBIENDO/CON PROPOSITO )

a) Correo formal.

Obijetivo de la ficha: Identificar los diferentes registros del lenguaje escrito para reconocer cuando y como usarlos

1°) Cada alumno escribira el mismo mensaje en tres versiones diferentes:

b) Mensaje informal: explicar lo mismo en un grupo de WhatsApp.
c) Informe breve: escribir la informacion en tono profesional.

2°) Comparad con un compaiiero y analizad:

a) ¢ Qué diferencias hay en tono y estructura?

b) ¢ Cual de los tres es mas claro y directo?

Los mensajes pueden ser por ejemplo:

1) Avisar de un retraso en la entrega de un trabajo.

2) Consulta sobre fechas de recuperacion de examenes.

3) Pedir informacion sobre practicas en una empresa.

4) Preguntar sobre las funciones a realizar en el centro de practicas.
Ejemplo:

- Correo formal: Estimado profesor/a, queria consultarle si podriamos reunirmos el jueves para aclarar unas dudas sobre el examen. Digame
qué horario le vendria bien. Gracias

- WhatsApp: Oye ¢ sabes si el profe puede quedar el jueves para resolver dudas? Quiero preguntarle unas cosas antes del examen
- Informe breve: Se solicita una reunién con el profesor el jueves para resolver dudas del examen. Queda pendiente su confirmacion de horario.

CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIO DE EVALUACION C)
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5. La gestion del tiempo y de las tareas

¢Por qué es importante organizarse bien? A todos nos ha pasado: empiezas el dia con muchas cosas por
hacery, cuando te das cuenta, ya es tarde y sigues con la mitad pendiente.

La diferencia entre sentirse productivo y estar agobiado es una buena gestién del tiempo.
No se trata de hacer mas cosas en menos tiempo, sino de hacerlas mejor, sin acabar estresado.
Saber organizarse ayuda a:

« Evitar ir con prisas de Ultima hora.

« Tener claro qué hacer y cuando, sin olvidos ni caos.

« Trabajar mejor en equipo, porque todos saben qué les toca.

« Terminar las tareas a tiempo y con menos esfuerzo.

5.1. Técnicas y estrategias para gestionar el tiempo

No hace falta ser un experto en planificacion, pero hay pequefios trucos o técnicas que pueden marcar la

diferencia.
(7 N
» Antes de empezar la jornada haz una lista de tareas ordenadas por prioridad.
* No mas de 5 cosas importantes para que sea realista.
+ Si hay tareas pequeiias agripalas para hacerlas juntas y no perder tiempo
cambiando de una cosa a otra.
& J ,
FIJATE
fr ) | Errores comunes que hacen
« Si hay una tarea complicada o que no te apetece nada hacer, hazla la primera. perder el tiempo
» Dejarla para el final solo hara que estés pensando en ella todo el dia y, ademas, A veces creemos que estamos |
con menos energia. J ' organizados, pero en realidad |

\e | cometemos  errores  sin

damos cuenta. Algunos muy |

( w . habituales son:

* Divide el dia en' 'franja:j: d'e trabajo, por ejemplo: | <Pensar que puedes hacer
»Mafiana: Atencion al publico y responder correos. mas cosas de las que |
» Mediodia: Revisar documentos y organizar facturas. . realmente caben en el dia.

» Tarde: Tareas administrativas y reuniones. | +No dejar margen para i
+ Esto evita estar saltando de una tarea a otra sin terminar nada. . imprevistos. Todo puede |

\ 4 . retrasarse, asi que es mejor

planificar con flexibilidad.

18 s ’ s < : - _\ *Saltarte la planificacion
= ™ « Siempre deja un margen de tiempo entre actividades por si surgen imprevis- | constantemente. No pasa
Colchon de 10. tos. nada si hay cambios, pero

‘minutos + Si crees que algo te llevara 30 minutos, calcula 40 para no quedarte sin tiempo si cada dia improvisas,
y evitar estrés. nunca terminaras las cosas
- e d | atiempo.
*No descansar. Trabajar
2T KC do estés haciend t importante, evita distracciones como el mé I\ A e
Al i + Cuando estés haciendo una tarea im evita distracci 0 el movi ; ;
e R - mas productivo, al contrario,
@mﬁﬁéﬁﬁ%t o revisar correos cada dos minutos. cans: o b ihd
q : i A 1 y hace que rinaas
NG S i » Si necesitas consultar algo, agrupalo y hazlo todo junto en un rato concreto. ) peor.
\ \
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5.2. Como programar actividades sin perder el control

No basta con hacer una lista de tareas, hay que darles un orden légico y adaptarse a lo que pued:
surgir en el dia. Algunas claves para hacerlo bien:

+ Divide el trabajo en bloques de tiempo. No hagas todo a la vez, agrupa tareas similares y asign:
momentos especificos para cada tipo de trabajo.

« Empieza por lo que mas impacto tiene. Lo méas importante o lo que tiene una fecha limite deberia ir
primero.

+ Reserva espacio para lo inesperado. Siempre hay algo que se atrasa o que toma mas tiempo del
previsto, asi que deja margen en la planificacion.

+ Usa herramientas para organizarte. Puede ser una agenda, una app o incluso una simple hoja con
horarios. Lo importante es que te ayude a visualizar tu dia.

Algunas aplicaciones y herramientas para organizarse mejor:
f 1
Link: https://calendar.google.com/
1. Google Calendar « [deal para programar reuniones, plazos y tareas con recordatorios.
(Gratuito) * Permite compartir calendarios con compafieros o jefes.

+ Se sincroniza con el correo y el mévil, por lo que siempre tienes acceso.
L J
—o

Link: https://trello.com/es

+ Usa tableros y listas para organizar tareas pendientes, en proceso y terminadas.

* Muy visual y f&cil de usar para programar el trabajo de la semana.

« Perfecto para trabajos en equipo porque permite asignar tareas a otras personas.

S

2. Trello (Gratuito y con
version premium)

Link: https:/to-do.office.com/

* Permite hacer listas de tareas y establecer prioridades.

+ Se puede sincronizar con Outlook y otras herramientas de Microsoft.
* Ideal para quienes prefieren organizarse con listas sencillas.

3. Microsoft To Do
(Gratuito)

ol
~ s
Link: https://Awww.notion.com/es-es
4. Notion (Gratuito con » Es una mezcla de notas, listas de tareas y base de datos.
opciones de pago) + Muy util para organizar informacion en diferentes formatos.
« Puede servir para planificar proyectos o incluso como agenda personal.
~

Link: https://evernote.com/es-es
* Permite tomar notas y organizar tareas en un mismo sitio.
* Se pueden adjuntar archivos, imagenes y enlaces.

* Buenaopcion para quienes prefieren escribiry tomar apuntes sobre su planificacion.
\,

3 )
Link: https://www.focustodo.cn/
* Aplicacién basada en la técnica Pomodoro (trabajar en intervalos con descansos).

« Util para quienes tienen problemas de concentracion y necesitan dividir el tiempo
en bloques.
\ »

5. Evernote (Gratuito y
con version premium)

6. Focus To-Do (Gratuito
y con version premium)
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e FICHA 10 - PLANIFICANDO MI JORNADA DE TRABAJO

Objetivo de la ficha: Organizar y distribuir el tiempo de trabajo de manera eficiente, estableciendo prioridades y adaptandose a posibles
imprevistos.

PASO 1: Definicién de tareas
Identifica cinco tareas propias de tu sector de estudios y enuméralas.

Asegurate de incluir tareas con diferentes niveles de prioridad y urgencia.
PASO 2: Creacion del Cronograma
a) Organiza tu jornada de trabajo (gjemplo: de 8:00 a 16:00 o de 9:00 a 17:00).

b) Distribuye las tareas en el tiempo disponible.

¢) Utiliza una de estas herramientas digitales para organizarte: 1°) Google Calendar: Para programar-las tareas con horarios y recordatorios.
2°) Trello: Para organizar las tareas en listas segun prioridad. 3°) Microsoft To Do: Para crear una lista con tiempos estimados.

HORA
09:00- 10:00

10:00 - 11:00
11:00- 1145
11:45 - 12:00
1200- 1230
1230-13:30
13:30- 14:00
14:00 - 15:00
15:00 - 16:00
16:00 - 17:00
Adjunta una captura de pantalla o describe como has usado la herramienta elegida.
PASO 3: Explicacién de tu planificacion
Justifica la distribucion de tu tiempo respondiendo estas preguntas:
a) ¢ Cual fue la primera tarea que programaste y por qué?
b) ¢ Agrupaste tareas similares para optimizar el tiempo? ; Cémo?
¢) ¢Como te ayudé la herramienta digital en la organizacion del trabajo?
PASO 4: Adaptacion a imprevistos
Durante la jornada, surgen algunos problemas que afectan tu planificacion. Elige tres imprevistos posibles dentro de tu sector y describelos.
Luego, modifica tu planificacion teniendo en cuenta estos cambios y explica como reajustaste el trabajo sin afectar las tareas prioritarias.
PASO 5: Reflexion final
Responde estas preguntas para analizar tu planificacion:
a) ¢ Cuél fue la parte mas dificil al organizar tu jornada?
b) ¢ Qué tarea tomé mas tiempo del que habias previsto?
¢) ¢Coémo podrias mejorar tu planificacion para adaptarte mejor a los imprevistos?
d) ¢La herramienta digital te facilitd la organizacion? ;La recomendarias en tu futuro trabajo?
jRECUERDA! Lo importante no es que el plan sea perfecto, sino que sepas ajustarlo ante imprevistos y justificar tus decisiones.
@ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 2 CRITERIOS DE EVALUACION D) Y F)
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Q EJEMPLO PLANIFICANDO MI JORNADA DE TRABAJO TECNICO REP VEHICULOS

Nombre del alumno: Juan Pérez. Fecha: 5 de febrero de 2025

PASO 1: Definicion de tareas

1. Cambio de aceite y filtros en dos vehiculos (Prioridad alta, los clientes necesitan los coches lo antes posible).

2. Cambio de neuméticos en un coche que se recoge a las 17:00 (Debe estar listo antes de esa hora).

3. Diagnéstico de un fallo eléctrico en un coche con problemas en las luces (Puede ser un fallo menor o algo mas complejo).

4. Ordenar herramientas y revisar el inventario de repuestos (No es urgente, pero es necesario hacerlo antes del final de la semana).
5. Asistir a una reunién con el jefe de taller a las 12:00 (Se discutira la planificacion de citas para el dia siguiente).

PASO 2: Creacién del Cronograma

a) Organiza tu jornada de trabajo (ejemplo: de 8:00 a 16:00 o de 9:00 a 17:00).

b) Distribuye las tareas en el tiempo disponible.

¢) Utiliza una de estas herramientas digitales para organizarte: 1°) Google Calendar: Para programar las tareas con horarios y recordatorios. 2°) Trello: Para
organizar las tareas en listas segtn prioridad. 3°) Microsoft To Do: Para crear una lista con tiempos estimados.

09:00 - 10:00 Cambio de aceite y filtros (vehiculo 1) Prioridad alta

10:00 - 11:00 Cambio de aceite y filtros (vehiculo 2) Prioridad alta

11:00 - 11:45 Diagnéstico de fallo eléctrico Puede requerir mas tiempo
11:45- 12:00 Preparacion para la reunion Revision de notas

12:00- 12:30 Reunién con el jefe de taller Planificacion de citas
12:30-13:30 Cambio de neumaticos El cliente lo recoge en la tarde

13:30 - 14:00 Pausa para almuerzo s

14:00 - 15:00 Continuacién del diagnéstico eléctrico Revision completa del sistema
15:00 - 16:00 Organizacion de herramientas e inventario No urgente, pero necesario
16:00 - 17:00 Revision final y limpieza del area de trabajo Cierre del dia

Herramienta utilizada: Google Calendar
He programado las tareas con tiempos estimados y recordatorios.

La reunién est4 marcada con alerta 15 minutos antes.

Agrupé tareas similares juntas para no perder tiempo cambiando de actividad.

PASO 3: Explicacion de tu planificacién

Hice primero el cambio de aceite porque es lo que los clientes necesitaban con més urgencia.

Agrupé las tareas mecénicas en la maiiana y dejé la parte organizativa (inventario y limpieza) para la tarde.
Utilicé Google Calendar porque me permite visualizar bien las horas y recibir alertas.

PASO 4: Adaptaci6n a imprevistos

Durante el dia surgieron estos problemas:

1. Un cliente llega sin cita previa con una urgencia: su coche ha dejado de arrancar y necesita ayuda inmediata. 2. Uno de los neuméticos pedidos no ha
llegado, por lo que no puedo completar el cambio en ese momento. 3. El fallo eléctrico del coche es mas complicado de lo esperado, y requiere mas tiem pPoO.

Reajuste: 1. Pospuse la organizacion del inventario para el dia siguiente. 2. Reasigné el diagnéstico eléctrico para la tarde y empecé con la reparacién del
coche sin cita previa. 3. Llamé al proveedor de neumaticos para confirmar la llegada del repuesto y reprogramé la instalacion.

PASO 5: Reflexién final

Lo més dificil fue ajustar los tiempos cuando surgieron imprevistos. El diagnéstico eléctrico tomé més tiempo del esperado, lo que atrasé otras tareas. En
[lfuturo. dejaria mas margen entre tareas criticas para evitar acumulaciones. Google Calendar fue Util porque me permitié reorganizar horarios facilmentes

TR

—_—
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1.1. La figura del empresario Ficha 1 imitador y el oportunista

3.a) Se ha identificado el concepto de innovacién y su
1.2. La zona de confort relacion con la construccion de una sociedad mas sos-  Ficha 2 Salir de la zona de confort

tenible que mejore el bienestar de los individuos.
1.3. El espiritu emprendedor

y la innovacién Ficha 3 Empresas innovadoras
3.f) Se han incorporado los objetivos de las politicas e
iniciativas relacionadas con la sostenibilidad y el medio
ambiente en la estrategia empresarial enfocado al de-

1.4. Innovacion y desarrollo sarrollo de un modelo econémico y social sostenible. Ficha 4 Estrategias empresariales

sostenible 3.e) Se ha desarrollado la competencia digital nece- sostenibles
saria para la mejora de los procesos de innovacion e
investigacion aplicadas que promuevan la moderniza-
cion del sector productivo.

2.1. Trabajar por cuenta pro- Ficha § Emprender por cuenta propia

pia o ajena oy o - y sus motivaciones
3.c) Se han aplicado las habilidades emprendedoras Autoevaluacién del empren-

necesarias para promover el emprendimiento y el in-  Ficha 6

2.2. Caracteristicas persona-  raemprendimiento dedor

les de los emprendedores Ficha 7 Autoevaluacion del intraem-
prendedor

3.1. Lean Startup Sal ala calle y entrevista

3.b) Se han analizado las distintas metodologias para  Ficha 8
emprender y su importancia para favorecer la innova-
3.3. Business Model Canvas  cion y como fuente de creacion de empleo y bienestar
social. Ficha 9
3.d) Se ha puesto en practica el trabajo colaborativo

como requisito para el desarrollo de procesos de in- c l
i : as
novacion. Ficha 10 onocer las metodolog

3.5. Plan de empresa para emprender

3.2, Design Thinking a un emprendedor
Redacta tu plan de empresa:

El equipo emprendedor
3.4. Lean Canvas
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FLATE

Qbservatono
del emprendimiento

El proyecto GEM (Global En-
trepreneurship Monitor) es un
observatorio  internacional
Que desde 1999 analiza el em-
prendimiento a traves de infor-
mes anuales. El informe GEM
Espaia de 2023 indica:

- L3 tasa de emprendimiento
es del 6,8% de los encuests-
dos, siendo el de la poblacdn
inmigrante del 13,1%.

- E1 57% abre una empresa para
ganarse la vida porque escasea
o trabajo y & 22% para cont-
~ B 48% no iniciaria un negoco
por miedo a fracasar.

-~ Bl 3% cree que tene los 0o
noamientos y habiidades para
Ricsasan :

~ B 31% percde que hay opor-
tunidades en o entomo para
amprender.

- B 0% percide que o contexto
espafal es il para inicar un
nRQOCQ (y o T0% que no).
(Que opinas de las condusio-
nes de este estudio sobre ol e~
prendmento? ;Qué es lo que
mas e ha lamade I3 atsnodn?

1. Los emprendedores y la innovacion

1.1. La figura del empresario

Vamos a partir de los estudios que se han realizado sobre qué significa ser empresario para pod
llegar al concepto de emprendedor y la innovacion. Asi, en primer lugar vamos a ver los 3 requisita
bdsicos que debe cumplir minimamente una persona para poder convertirse en empresaria:

+ Debe ser una persona que acepte el riesgo. Si desea la seguridad de tener un
empleo y un sueldo estable no sera una persona idénea para crear una empre-
sa. Una empresa tampoco es un segundo trabajo, ya que requiere la presencia
continua en el negocio.

* El contexto familiar puede limitar la aceptacion del riesgo que supone crear una
empresa: el cuidado de hijos, la pérdida de empleo del conyuge o heredar la em-
presa familiar son condiciones que influirdn en la aceptacion o no del riesgo. De
igual manera, un circulo de amistades donde haya empresarios o trabajadores
por cuenta ajena también generara expectativas positivas o negativas hacia el

\riesgo.

=

/-Debe disponer de un capital inicial para afrontar la creacion de la empresa,
si no de su totalidad, al menos de un 50% para buscar fuentes de financiacion
ajena. Los bancos no financian el 100% de la inversion, ya que exigen que el
empresario asuma riesgos aportando capital al proyecto, 0 como mucho que
esté respaldado por un avalista que se responsabilice de la deuda.

« Ademds, debera tener acceso a la tecnologia para crear ese tipo de negocio.
Por ejemplo, para poder abrir un taller de reparacidn de vehiculos requerira de
un determinado tipo de maquinania, la cual debera conocer el empresario y po-

\defaccederabsproveeduesqmlafadﬁtan.

i
1°) Conocer el negocio:
Cada negocio tiene sus propias particulandades, por el es preferible que antes
haya sido trabajador por cuenta ajena en una empresa dal mismo sector. Por
ejamplo, una peluguera que trabaja 3 afos en una peluqueria y luego abre Ia suy3a
propia.
2°) Disponer de conocimientos de administracion y gestion:
Muchos jévenes empresarios creen que Fevar una empresa supone SSf un “t&c-
nico” que dispone de un capital para crear Una empresa y que se dedica a la ac-
tividad productiva delegando en una gestoria toda ks adminisracidn y gestion
de la empresa.
Si bien se puaden delegar algunas tareas repetitivas a la gestoria, dirigir un3
empresa implica estar lomando decisiones continuamente sobre ka gestign. Perr
sar que s la gestoria quien flevard toda la gestidn s un ermor.
| ) Habllidades personales y sociales:
| Para Craar y Manianar una amresa SO NQuiaren UNas caracteristicas de per-
(smaﬁd.dmpan?mse:cmzdeuwmmyedoeisiuwyraca
| participes 8 kos demds implicados en & mismo. Requare una visidn optimista ¥
| una elevada tolerancia a la fustracion y los adversidades.
Ser ampresand tambidn supone Mantaner LNas relaciones sociales continuas
con clentes y proveadores, 0 que requiere Ca) don g gantes de estuchs
| achia, ampatia v asartvidad an las relacones oaks.

L i bttt ST T—
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A) Teorias del empresario

Existen multitud de teorias sobre quién es un empresario. Nos centraremos en las 5 teorias basicas que pueden ayudar a comprender qué signi-
fica ser empresario.

% )

« El empresario es el capitalista que pone el dinero y asume el riesgo econémico.
« Compra los medios o factores de produccion a un precio determinado y realiza una prevision de ventas.
+ Si acierta, ganard; si no, perdera el capital aportado.

. 5/

/
« Para Schumpeter el cambio tecnolégico viene dado en 3 etapas:

1) La invencién, que se lleva a cabo en los laboratorios.

=

2) La innovacion, que es llevar a la practica los inventos y las ideas.
3) La imitacion, cuando la innovacién la llevan a cabo muchas empresas.

« Para este autor, los verdaderos empresarios son los innovadores, pues son capaces de llevar al mercado un nuevo
producto u ofrecerlo de forma distinta, innovar una nueva forma de organizar la empresa, o vender un producto en un
mercado distinto. Estos empresarios innovadores sacaran unos beneficios extraordinarios al no tener competencia al
principio en su innovacion; sin embargo, corren con el riesgo de que su innovacién no sea aceptada, de ahi que Schum-
peter los considere los verdaderos empresarios.

« A continuacion de la innovacién se produce la imitacion: las demas empresas pasan a imitar esa innovacion que ya
funciona, con lo que los beneficios extraordinarios que habian conseguido los innovadores desapareceran al repartirse
entre todas las empresas. Los empresarios innovadores necesitaran volver a realizar otra innovacién para seguir sacando
una ventaja respecto al resto de empresas. J

s

En el siglo XX aparecen empresas que necesitan mayor volumen de capital, con lo que surgen grandes compariias que
son financiadas por muchos propietarios: los accionistas de la empresa.

Para Galbraith, los empresarios no son los capitalistas o accionistas de las empresas, sino los directivos que toman
decisiones sobre como dirigir la empresa a partir de las directrices basicas que marca la Junta de Accionistas. En las
pequeiias empresas coincidira el propietario y el directivo-empresario, pero en las grandes si que existe una separacion
entre propietarios y directivos, siendo los segundos los empresarios. =

o N\
Para este autor el empresario es aquel que sabe ver una oportunidad de negocio en el mercado, es capaz de intuir y
descubrir dénde estan esas oportunidades en el mercado no detectadas por nadie hasta ese momento, por lo que busca
sacar ventaja de ser el primero en cubrir esas necesidades de los clientes.

Estos empresarios son muy arriesgados, cambiando de un negocio a otro a corto plazo si ven una oportunidad mejor,
por lo que no suelen especializarse en una actividad en concreto.

X o

\
Las teorias socioculturales se basan en que son las condiciones sociales y culturales las que facilitan 0 no que aparez-
can empresarios. Destacamos dos teorias:

1) Teoria de la incubadora: muchos empresarios surgieron porque trabajaron en otra empresa donde aprendieron y
fueron concibiendo sus propias ideas para mas adelante ponerlas en practica en su propia empresa. También esta teoria
sefiala que muchos empresarios aprendieron el rol de empresario en su familia y de las expectativas generadas en here-
dar la empresa familiar.

2) Teoria de la marginacion social: muchos empresarios surgen por enfrentarse al estado de marginacion en que viven
al perder el empleo y debido a la dificultad de encontrar trabajo con la que se encuentran.
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No todo invento es un éxito comercial

La historia del coche eléctrico
hittps//www.youtube com/watch?v=89Raval512k 10:40

¢Sabias que en 1884 se inventd el primer coche eléctrico? ;Y en 1912 el primer
enchufable? Si, hace mas de 120 afios que existe el coche eléctrico, antes que
la empresa Tesla desarrollase su gama de coches en 2008. ;Qué sucedi6? En la
década de 1920 la gasolina baj6 de precio, habia mejores carreteras, la autonomia
y velocidad de los coches de gasolina era mucho mayor, asi como la apuesta de
empresas como Ford llevé a que el coche de gasolina fuese la mitad de barato que
el eléctrico, decantandose la industria por el primero.

Puedes ver en el siguiente video una explicacién actual a favor del porqué Ford
apostase por el coche de gasolina: El dia que Ford y Edison fabricaron un auto
eléctrico... y fracasaron: https./'www youtube com/watch?v=K5getaCzSaY 13:00

o W -
s P

éctrico de Thomas Parker (1235

Coche e
Pero es posible que hayas oido hablar del cientifico e inventor Nicola Tesla, en cuyo
honor la empresa actual de automéviles eléctricos lleva su nombre, si bien habras
oido hablar més de Edison como inventor de la bombilla. Si ests interesado en
comprender por qué muchos inventos eléctricos de Tesla no tuvieron éxito puedes

ver este documental sobre la historia de Tesla y Edison que llegaron a coincidir en la
misma empresa y de la "guerra” que existié entre ambos.

https //www.youtube .com/watch?v=t7OHDgVuKfl&feature=youtu be 44:02

Tesia (2012

O FICHA 1 - EL INVENTOR, EL INNOVADOR, EL IMITADOR Y EL OPORTUNISTA

Objetivo de la ficha: Diferenciar las diferentes figuras que aparecen en el proceso de innovacion empresarial.

McDonalds: el inventor, el innovador, el imitador y el oportunista

En 1954 se abri6 el primer McDonalds, fruto de la invencidn e innovacion que llevaron a cabo los hermanos McDonalds en su restaurante . £~
estos 3 videos puedes ver |a historia de esta empresa donde aparecen distintos personajes, desde los inventores e innovadores que lo Fevarar
a la practica, los imitadores que copiaron su idea, hasta el oportunista que la expandid por todo el mundo.

1°) Los inventores: Gigantes de la comida: Los McDonadls

https/www dailymotion com/video/xTpmhux 3:54

2°) Los innovadores y los imitadores: Gigantes de la comida: Famosos arcos dorados
https://acortar link/eGV9aT 3:11

3°) El oportunista: Ray Kroc fundador de McDonalds- la historia
https://www.youtube com/watch?v=zYuptaF QNmQ Hasta min 12:00

a) ¢Qué prejuicios tiene uno de los hermanos sobre las trabajadoras del restaurante? ¢ Qué solucion le da el otro hermano al problema de
rentabilidad que tenian en el restaurante? Indica la propuesta de valor que propone.

b) En el segundo video, {qué error cometen los dos hermanos? ; Qué otras empresas se aprovechan de ello?

¢) ¢Por qué crees que Ray Kroc cumple el perfil de empresario oportunista? ;Cémo consiguié quedarse con la empresa y qué visidn tenia
del negocio?

CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION A)
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1.2. La zona de confort

Es la zona psicoldgica segura en que estas cuando te mueves en un entorno que dominas, alli todo
resulta conocido y no arriesgamos, lo tenemos todo controlado y creemos que estamos a salvo de cual-
quier peligro, pero sin embargo tampoco crecemos.

La zona de confort la forman las cosas que hacemos habitualmente: cuando compramos y salimos a
los mismos sitios, nos divertimos de la misma manera, vamos siempre al mismo lugar de vacaciones aiio
tras afio, si trabajamos en la misma empresa sin arriesgarnos a un cambio, incluso cuando no ampliamos
nuestro circulo de amistades y mantenemos las relaciones sociales de siempre. Es un entorno predecible
y que nos da seguridad, pero tiene el inconveniente de no permitir el crecimiento.

Cuando salimos de la zona de confort nos encontramos con una zona de aprendizaje, una zona en la que
amplias la vision del mundo, donde puedes observar y experimentar, y por tanto aprender. Por ejemplo
cuando viajas a un pais desconocido, aprendes su cultura y enriqueces tus puntos de vista; cuando deci-
des trabajar de algo nuevo que no habias hecho ahora; o cuando te vas a vivir a un piso de estudiantes
a otra ciudad porque te has matriculado en la universidad y dejas, temporalmente, la casa de tus padres.

Las teorias psicolégicas hablan de que existe una zona de panico o de miedo, sin embargo, todas las
teorias no tienen la misma vision de dénde situarla y de su funcion. Asi mismo, algunas también afiaden
una zona magica o de crecimiento.

1) Modelo clésico: zona de confort- zona de aprendizaje- zona de panico

En 1908, Yerkes y Dodson descubrieron que las personas rendian mas si se encontraban en un es-
tado de comodidad relativa, donde existiera cierto grado de ansiedad pero no excesiva, pues si
sobrepasaban ese limite las personas comenzaban a estresarse, desmoralizarse y ese nivel alto de
ansiedad generado les hacia ser menos productivas. Este modelo plantea que si bien es preciso salir
de la zona de confort tampoco hay que lanzarse sin paracaidas, hay que salir de la zona de confort
pero dando pequeios pasos para no generar mucha ansiedad y evitar llegar a una zona de panico
que nos paralice. Es cierto que algunas personas pueden dar un gran salto desde su zona de confort
y saben controlar su nivel de ansiedad, pero la mayoria deben ir dando pequefios pasos buscando ese
equilibrio en una zona de aprendizaje.

2) Modelo optimista: zona de confort- zona de aprendizaje- zona mégica

Este modelo cree que mas alld de lo zona de aprendizaje no existe una zona de panico donde
ocurran cosas gravisimas, sino una zona magica donde pueden ocurrir cosas maravillosas, es
la zona de los grandes retos. Si avanzas mas alla de la zona de aprendizaje no se pierde lo que ya
se tenia, sino que se amplia mucho més la zona de confort y la zona de aprendizaje (como se ve en el
grafico). Para ello debes superar tus miedos: miedo a fallar, al qué diran, al ridiculo y a la vergiienza,
y que tu motivacion sea superior a tus miedos para avanzar hacia zonas desconocidas. Ademas de
superar tus miedos, deberas tener un objetivo, un sueiio, y tener claro del porqué y para qué per-
sigues ese sueiio, entonces, en ese momento, buscaras en tu zona de confort y de aprendizaje todas
las herramientas que te hacen falta y avanzaras hacia tu zona mégica, esa zona donde los suefios se
hacen realidad. Puedes saber mas en el libro y video del lateral de Matti Hemmi “; Te atreves a sofiar?”

(

! <

3) Modelo intermedio: zona de confort- zona de miedo- zona de aprendizaje- zona de crecimiento

Este modelo es mas reciente, y cree que la zona de miedo debe seguir apareciendo, sin embargo no
esta mas alla de la zona de aprendizaje creando un panico horrible, sino que es la etapa siguiente ala
salida de la zona de confort. Todo aprendizaje requerira un grado de incertidumbre previo, para salir
de la zona de confort deberas pasar antes por una zona de miedos y dudas que deberas gestionar,
y entonces en ese momento estaras en disposicion de aprender. También cree que existe una zona
de grandes retos mas alla de la zona de aprendizaje a la que llama zona de crecimiento.

VIDEOS

Tu zona magica:
¢ Te atreves a sofnar?

https://www.youtube.com/
watch?v=xohtXUWrmw4 7:28

En estos 7 minutos se explica
perfectamente las distintas zo-

| nas de confort, de aprendizaje
| y magica, y cémo ir pasando de

una a otra.

Tiene mas de 7 millones de visi-
tas... y es que los dibujos acom-
paian a la explicacién. ¢ Te ani-
| mas a verlo?

49
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@ FICHA 2 - SALIR DE LA ZONA DE CONFORT

Objetivo de la ficha: Impulsar salir de la zona de confort para abordar nuevas posibilidades emprendedoras

1°) Visualiza uno de los dos siguientes videos y responde a las preguntas:

A) Discapacidad y emprendimiento: El circo de las mariposas. https://www youtube com/watch?v=tbBWAJEwg1l 24:47

Es un cortometraje sobre una persona con una discapacidad severa que es capaz de vencer sus miedos, para que entiendas como es posible
salir de la zona de confort incluso en situaciones mas complicadas de las habituales. Will, una persona con una discapacidad, sin brazos y
sin piernas, se enfrenta a un gran reto en el nuevo circo. a) ¢ Donde se encontraba en su zona de confort? b) ¢ En qué contexto aprendié sus
nuevas habilidades? c) ; Como consigue llegar a su zona magica?

B) El némada viajero. https./escuelanomadadigital. com/nomada-digital/

Un némada digital es una persona que utiliza Internet para desempeiar su ocupacion y/o para vender sus conocimientos a otras personas o
empresas. En otras palabras, trabaja de forma remota lo que le permite poder llevar una ‘vida némada’, o sea, poder vivir viajando y trabajando
como un nuevo estilo de vida.

Si trabajas a través de Internet ello te permite poder estar en cualquier lugar del mundo mientras realizas tu trabajo, tu oficina puede ser
cualquier sitio, puedes ser tanto un freelance, un emprendedor como un trabajador por cuenta ajena. Antonio G. te muestra su experiencia de
vuelta al mundo en 1.000 dias mientras lleg6 a facturar mas de 1 millon de € viajando por 61 paises. En su web tienes multiples videos, entre
ellos: https://www.youtube com/watch?v=UIJbQQWWMFQ 36:46

a) Reflexiona dénde estaba su zona de confort y cémo consigue llegar a su zona magica.

b) ¢ Te atreves a viajar por el mundo por trabajo? ¢ Hasta dénde esta el limite que saldrias a trabajar fuera de tu localidad: 10km, 50km, 100km,
1.000km, 10.000km...?

2°) Planifica una semana diferente
Te proponemos el siguiente plan a través de 7 actividades para salir de tu zona de confort.

Vas a planificar una semana diferente, cada dia harés algo nuevo y asi saldras de tu zona de confort. Con las siguientes 7 indicaciones busca
una actividad en tu rutina diaria y propdn algo nuevo. Elige qué dia de la semana harés cada actividad y redactala en una hoja aparte. A la
semana siguiente pon una cruz en aquellas que hayas cumplido.

(Qué es? Dia Lo hice
' '1- Descubre un sitio nuevo
. 2- Sigue una ruta diferente
- 3- Prueba hacer algo nuevo
| 4- No elijas la opcién mas segura
' 5-Di sl a cosas que dirlas no
. 6- Déjate fluir
| T-Tira lo que de verdad no necesites

Nota: Salir de la zona de confort no significa realizar conductas antisociales o poco éticas, tus limites terminan donde empiezan los derechos de los demas.

3°) El mapa de los suefios

Es una herramienta muy poderosa que nos ayuda a plasmar nuestros suefios y nos recuerda la importancia de cumplirlos.
1- Haz un listado de todo lo que te gustaria lograr.

2- Ordénalo de mayor a menor importancia y decide lo mas valioso.

3- Ahora viene el trabajo manual: Coge una cartulina de color y busca imagenes y frases que puedan representar tus suefios. Puedes buscar
las imagenes en la web o bien fotos propias e imprimirlas en color, 0 incluso usar recortes de revistas.

4- Coldcala en un lugar visible: la puerta de tu habitacién, detras del ordenador, un lugar donde lo veas todos los dias.
Ejemplos: Busca en “Google imégenes” ejemplos en los que inspirarte.

\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION A)
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1.3. El espiritu emprendedor y la innovacion

El espiritu emprendedor es la capacidad innovadora de probar cosas nuevas o hacerlas de manera diferente. Siguiendo a Schumpeter y
su teoria del empresario innovador, la innovacion no solo significa inventar un producto nuevo sino también hacer las cosas de manera diferente:

Formas de ser innovador segun Schumpeter y ejemplos
Un dron o la inteligencia artificial son nuevos productos del siglo XXI que han vemdo

Presentando un nuevo producto en eI mercado b |

PRI | para quedarse.
Abriéndose a un nuevo mercado o clientes dondg'po Es tipico modificar las caracteristicas de los alimentos para llegar a nuevos clientes
sehabiavendidoantes e ot ~_| que no lo consumian, como la coca-cola zero para quienes desean menos azucar.

7Descubnendo'una nueva fuente de aprowsLoipamlento Buscar un nuevo proveedor fuera de la localidad habitual de la empresa, incluso
de materias primas acudir al extranjero para traerlo directamente desde alli.

Aplicando una nueva ma;\era de produclr_f producto u| Eliminar los intermediarios y vender el producto solamente por la tienda online propia,
by 2 (% ol {7y Ve sfm . .
ofrecerel servicio - como hace esta editorial.

Orgamzando la ¢ empresa ‘de una manera diferente en
cuanto al organigrama o gestién de recursos humanos

et b S

Usar el teletrabajo como manera principal de produccién por los trabajadores.

“Un emprendedor es aquella persona que convierte una idea en proyecto concreto,
sea una empresa o una organizacion con fines sociales,
generando algun tipo de innovacion en el entorno y con ello beneficios econémicos y sociales”

Por lo tanto, lo que caracteriza a un emprendedor es su capacidad de convertir una idea en proyecto real, emprende porque es activo y lo
hace realidad. Ademas, puede crear tanto una empresa como una organizacion social (una ONG, asociacion o fundacion), y al convertir la idea en
proyecto real genera algln tipo de innovacion en el entorno, lo cual conlleva beneficios econdmicos y sociales para el emprendedor y el entorno.

FICHA3-EMPRESAS INNOVADORAS

Objetivo de la ficha: Investigar como otras empresas han sido innovadoras en su mercado

Elige uno de estos 2 videos de 2 empresas innovadoras y responde a las preguntas.

] ¢ Te acuerdas del videoclub? La innovacién de Netflix
. El error empresarial mas grande del siglo. Caso Netflix
‘ Canal EmprendeAprendiendo
| https:/;www.youtube.com/watch?v=IRk3tg7xIFs 11:48
a) ¢Cudl fue la idea de los fundadores de Netflix?
| b) ¢ Qué porcentaje de la poblacion tenia DVD por entonces?

' ¢) ¢Qué innovacion llevo a cabo en su pagina web para que los
clientes tuvieran una sensacion de experiencia Unica?

d) ¢ En qué consistia su innovacion del modelo de suscripcion?

e) Blockbuster, la cadena mas importante de videoclubs, rechazé
el pacto con Netflix, siendo luego un gran error empresarial. ¢ Por
qué motivos rechazo el modelo de Netflix?

f) Afos méas tarde 3 empresas se disputaban el mercado de las
peliculas en DVD. ;Cuales eran y quién salié vencedora?

g) ¢En qué consistia la innovacion del streaming por parte de Net-
flix? ¢ Qué valor generaba en los clientes este producto? Valora la
- actitud empresarial de Blockbuster y de Netflix como innovadores.

' ¢qué vision sobre la mujer responde? ¢ Crees que ha perdurado?

caracteristicas como emprendedora aprecia en su fundadora?
Para saber mas sobre su biografia:

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION A) )

Coco Chanel- La empresaria innovadora del siglo XX |
Chanel: una casa de leyenda i

https://www.rtve.es/alacarta/videos/flash-moda-monograficos/
flash-moda-monograficos-chanel-casa-leyenda/3664257/ 28:03

a) ¢Cual es la innovacion principal que realiza en la ropa de mu-
jer hace 100 afos?

b) ¢ Qué perfume inventd? ¢ En qué consistia esta innovacion?
¢) ¢ Qué significaba antes el color negro y qué cambio realizé ella?
d) ;Qué innovo respecto a las joyas y diamantes?

e) En 1954, a los 71 afios, realiza una ultima innovacion: su cha-
queta. Cuando le preguntan qué era lo mas dificil de su profesion, |

f) El video termina con la vision del actual gerente de Chanel. ; Qué

Las guerras de Coco Chanel
httpS'/lacortar link/7P3E2a 55'10
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FIJATE

A) ¢Qué es la innovacion sos-
tenible? Definicién, ejemplos y
buenas practicas

En este articulo podras ampliar
informacion sobre innovacion y
desarrollo sostenible:

https://ideascale.com/es/blogs/

que-es-la-innovacion-sostenible/ |
B) En esta guia puedes con- |

sultar cdmo tu empresa puede

contribuir a los Objetivos de De-

sarrollo Sostenible (ODS):
https://acortar.link/J70K8f

C) El proyecto “In3ator” de la |
ONG “Medicina Abierta al Mun- |

do” ha desarrollado incubado-

ras neonatales de bajo costo. |

- Utilizan la innovacion tecnolégi-
ca accesible y materiales eco-

némicos para crear dispositivos |

que ayuden a reducir la mortali-
dad infantil en zonas con recur-
sos limitados:

https://acortar.link/OPoDYq

Objetivo de la ficha: Investigar las posibles estrategias empresariales sostenibles para incorporarlas al futuro proyecto.

O FICHA 4 - ESTRATEGIAS EMPRESARIALES SOSTENIBLES

Consulta los siguientes 9 ejemplos de empresas que han implementado estrategias sostenibiles y propon 2 posibles estrategias en tu sector.
Objetivo de Desarrollo Sostenible: Ejemplo de estrategia

2- Hambre cero: Too Good To Go: app que reduce el desperdicio de alimentos en supermercados y restaurantes
3- Salud y bienestar; Sanitas (Compromiso One Health): impulsa las practicas sostenibles en el ambito sanitario
4- Educacién de calidad: ProFuturo (Fundacion Telefonica y La Caixa): educacion digital para nifios en situacion vulnerable
6- Agua limpia y saneamiento: Aqualia: desarrollo de tecnologias para reutilizacion y eficiencia en el uso del agua
7- Energia asequible y no contaminante: Iberdrola: inversion en parques edlicos y energia solar para la transicion energética
9- Industria innovacién e infraestructura: Acciona: construccion de infraestructuras sostenibles con bajas emisiones de CO,
10- Reduccion de las desigualdades: Fundacién ONCE (Inserta): integracién laboral de personas con discapacidad
11- Ciudades y comunidades sostenibles: Zity (Ferrovial): carsharing eléctrico para reducir emisiones en las ciudades

12- Produccion y consumo responsables; Ecoalf: moda sostenible hecha con materiales reciclados (plasticos del mar)

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACIONE) y F)

1.4. Innovacién y desarrollo sostenible

Como hemos visto con Schumpeter, por innovacion hay que ir més all4 de sacar un nuevo producto al
mercado (la innovacion de producto), y considerar también las innovaciones de procesos, de las formas
internas que tiene la empresa y que le permite ser més eficiente y ahorrar costes, cuando se comercializa
de forma distinta, o cuando se organiza de otra manera o bien se introducen mejoras tecnoldgicas.

La innovacién sostenible supone no solo crear nuevos productos sostenibles, sino también nuevos
procesos o técnicas, o formas de trabajo, que generen un impacto positivo en el medioambiente, en
la sociedad y la economia. Veamos algunos ejemplos de innovacién sostenible:

* Innovacién de producto: Alimentos plant-based, que son alternativas a la carne, hechas de plantas
que reducen la huella ambiental y fomentan una alimentacion mas ética.

* Innovacién de proceso: Procesos de economia circular: Empresas que reutilizan materiales para redu-
cir residuos, como Patagonia, que recicla ropa usada.

« Innovacién organizacional: Politicas de cero papel: Promover una cultura empresarial mas sostenible.
* Innovacién tecnolégica: Purificadores de agua accesibles: Tecnologias como LifeStraw que permiten
obtener agua potable en lugares sin acceso seguro.
A) Estrategia empresarial y sostenibilidad

La estrategia empresarial es la hoja de ruta que guia a la empresa hacia sus metas, definiendo como
usar sus recursos, diferenciandose de la competencia y adaptandose a los cambios del entorno. Vemos 4
formas en que la estrategia empresarial puede ser sostenible:

Implementar tecnologias y précticas que reduzcan el consumo de energia: equipos
de bajo consumo, energias renovables y sistemas inteligentes de gestion energética.

Aprovechando los recursos cercanos: Favorecer proveedores y materiales locales
para reducir el impacto ambiental del transporte y fortalecer la economia local.

Implementando los principios de la economia circular: Reutilizar, reciclar y reducir
residuos para minimizar el uso de materias primas y maximizar la eficiencia.

Gestionando ecoldgicamente los transportes: Fomentar el uso compartido de vehi-
culos, la movilidad sostenible y la reduccion de emisiones en la cadena de suministro.

Enlace
https:/Awww.toogoodtogo.com/es
https://acortar.link/Xn2v2J
https://acortar.link/zXbL4S
https//acortar linkE4XY2
hitps//acortar linkjnWYNQ
https://acortar link/sWOgmw
https://acortar link/UUdZxd
https://acortar link/x9fVEd

https://ecoalf. com/pages/innovacion-y
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2. Las habilidades emprendedoras

2.1. ¢ Trabajar por cuenta propia o ajena?

Una de las primeras preguntas a la hora de estudiar este mddulo es: ¢Qué prefieres: trabajar por
cuenta ajena en una empresa que no sea tuya o trabajar por cuenta propia en tu empresa?

Si tu intencion es tener un contrato de trabajo en una empresa, asumir las responsabilidades de tu puesto
de trabajo y olvidarte cuando se cumpla el horario, sin asumir los riesgos de la marcha de la empresa,
seguramente tienes el perfil de trabajador por cuenta ajena.

Si te mueve por dentro “la inquietud” de crear tu propia empresa, asumiendo los riesgos y las respon-
sabilidades que conlleva, es que tienes un perfil de trabajador por cuenta propia.

Pero, ;y si tengo claro que no quiero emprender qué me puede aportar éste modulo?

Puede que hoy no desees emprender, pero tus inquietudes y necesidades pueden ir cambiando y te lo
plantees el dia de maiiana. Ademas, también es posible emprender dentro de una empresa u organiza-
cion con la figura del “intraemprendedor” que veremos mas adelante.

¢ Qué diferencias encontramos entre ser trabajador por cuenta ajena o por cuenta propia?

Trabajador cuenta propia

Ser nuestro prop|o ;efe

Benef cios 0 perdldas
asume el riesgo econdémico

Un salario f ijo
con mdependenma de beneficios

Es una fuente de satisfaccion personal y
profesional el asumir un reto empresarial

La satlsfaccmn laboral viene muy determmada
por el clima interno de la empresa

A) El empresario a la fuerza

Es aquel empresario que decide montar una empresa porque “las circunstancias” le han llevado a
ello: “me he quedado sin empleo, en mi sector no hay trabajo ahora mismo, no paro de tirar curriculums
y nadie me llama, etc”.

En este caso, una persona decide crear una empresa por “la necesidad urgente” de encontrar trabajo,
mas que por convencimiento interno de querer desarrollar un proyecto empresarial asumiendo todos los
inconvenientes que supone ser trabajador por cuenta propia.

Siguiendo a Fernando Trias de Bes, para ser un emprendedor no es tan importante los “motivos” como
la “motivacion interna”, entendida como la ilusién en el proyecto que nos hace luchar por alcanzar-
lo. Amplia esta idea en la lectura de la pagina siguiente.

Q  FlJATE

Observatono
del emprendimiento

Al inicio de la unidad comen-
tamos algunos datos del pro-
yecto GEM (Global Entrepre-
neurship Monitor) que era un
observatorio que analiza el
emprendimiento a través de
informes anuales. El informe
GEM Espaiia de 2023 indicaba:

- El 57% abre una empresa
para ganarse la vida porque
escasea el trabajo y el 22% para
continuar una tradicion familiar.

¢Qué opinas de ese dato? ;Se
trata de motivos o de motiva-
cion? ;Qué crees que puede
suceder a estos emprendedores
y por qué?

A 7

= i = o 0\
Ejemplos de motivos son: querer ganar mas dinero, encon-

> trar un empleo, ser nuestro propio jefe, dejar una empresa

en la que estamos insatisfechos, ofrecer un bien o servicio

Los motivos para emprender son
las razones que nos llevan a crear

una empresa . v e
MOTIVOS <y & a la comunidad, satisfaccion personal, etc. s,
v N
MOTIVACION La motivacion interna es la Esta ilusion es la dinamita que nos permitira continuar en

ilusion en el proyecto que nos
hace luchar y no desfallecer ante
las dificultades 2 %

el proyecto empresarial a pesar de las dificultades. Los

motivos son la chispa para comenzar, pero para darle
continuidad hace falta una ilusién enorme.

.
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Primer error: emprender con motivos pero sin motivacion

Me gustaria comenzar por el motivo por el cual se estd usted planteando  El motivo es irrelevante, mientras haya motivacién
emprender un negocio. Responder a esta pregunta no es sencillo porque

o : H e distingui Srmi ; : -
requiere un ejercicio de honestidad importante por su parte. R B B N P e T

significado: motivo y motivacion. Un motivo es el detonante, es la causa. Pero
La mayoria de emprendedores, cuando se les plantea esta cuestion, oltra cosa es la motivacién: las ganas, la ilusion, el deseo profundo de empren-

- acuden a una respuesta-salvavidas: la idea de negocio. Pero la idea es  der. El motivo que provoca su decisién no es tan importante mientras haya una

. el objeto del negocio, nunca un motivo valido ni es una motivacion solida ilusion real. Para entendemos: ser despedido es un motivo, pero no asegura

| yduradera. motivacion suficiente para emprender un negocio. Las verdaderas motrvaclo-

‘ nes son la ilusién y el deseo de emprender en si mismo.

Pongamos un simil: para explotar, una bomba precisa de un detonador y de
. dinamita. El caso que nos ocupa es aquel donde hay detonador y no hay di-
| 2- Odiar al jefe 0 a la empresa. namita; hay motivo, pero no motivacién; hay causa que lleva a emprender un
| NG negocio, pero no hay ilusién suficiente. Ninguna bomba explota si el detonador
- 3- No depender de ningn jefe. no la enciende. Tener motivo para emprender no es ni bueno ni malo. Es ire-
| 4-Tener libertad de horario, poder elegir mis dias de vacaciones. levante. Por tanto, ;hay en su caso particular una motivacién suficientemente

} : s6lida? ¢ Tiene usted una verdadera naturaleza de emprendedor?
5- Ganar més dinero que trabajando por cuenta ajena.

" Otros motivos habituales que justifica el emprendedor son:

1- Estar en el paro y tener que salir adelante.

g e ¢ Qué es entonces emprender?
‘ uerer recuperar el patrimonio que perdi6 la familia.
-4 P wod i e Emprender es una forma de enfrentarse al mundo, es una manera de entender

7- Demostrar algo a los demas 0 a uno mismo. la vida con la que no todo el mundo se siente a gusto: es aquella en la que la
8- Hacerse 1o, : persona disfruta con la incertidumbre y la inseguridad de qué pasara mafana.

2 o e El verdadero emprendedor es aquel a quien lo incierto procura un especial pla-
9- Contribuir al desarrollo de la region. cer.

10- Dedicarse a un tema que gusta y al cual no es posible dedicarse si Fuente: Femando Trias de Bes: Extracto de “El libro negro del emprendedor”.
no es emprendiendo. Ed. Urano. Se recomienda la lectura del libro para profundizar en estas ideas.

O FICHA 5 - EMPRENDER POR CUENTA PROPIAYY SUS MOTIVACIONES

Objetivo de la ficha: Reflexionar sobre si la autovaloracién como trabajador por cuenta ajena o propia y los motivos para ello.

1°) Punta si crees que te encuentras mas cerca de un trabajador por cuenta ajena o propia en la siguiente tabla. El 1 es mas cercano a cuenta
ajena y el 5 a cuenta propia, si bien caben opciones intermedias.

Puntuacion

* Depender de un jefe 1 2 3 4 5 «Sernuestro propio jefe

+ Limitarse a cumplir con el trabajo 1 S e B LR S Asuml.r responsabilidades sobre la marcha del
negocio

* Un salario fijo 1 2 3 4 5 «Beneficios o pérdidas, asume el riesgo

+ Cumplir un horario 1 2 3 4 5  «Llevarse el trabajo a casa

+ Satisfaccion laboral puede limitarlalaempresa 1 2 3 4 5 -« Satisfaccion personal de asumir un reto empresarial
2°) Reflexiona sobre cuéles serian los motivos y la motivacion o ilusién que tendrias para crear una empresa:
MOTIVACION
,l{ﬁ‘;ll_;;"—» motivos te llevarian a crear una em nresa? g"'ﬁﬁr‘ﬂﬁx‘* IOn crees que tienes en crear una empresa?

Necesidad de encontrar trabajo, ganar més dinero, salir de la em- 1) Nlnguna.

presa donde estoy, prefiero ser mi jefe, ofrecer un bien o servicio a 2) Es posible, segun vengan las circunstancias del futuro.
la sociedad, demostrar algo a los demés, hacerme rico, satisfaccion ~ 3) Enorme, es un proyecto que tengo en mente.

personal, dedicarme a lo que me gusta, otros motivos. 4) No lo he decidido todavia, tengo dudas.

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION C)

Scanned with

i & CamScanner’;



https://v3.camscanner.com/user/download

TulibrodeFP 2025  UD 3 EL EMPRENDIMIENTO: EMPRENDEDORES, INNOVACION Y METODOLOGIAS

2.2. Caracteristicas personales de los emprendedores

En el siguiente cuadro se desarrollan las 8 caracteristicas principales de un emprendedor. Podriamos buscar muchas mas, pero estas 8 sinte-
tizan los aspectos personales que deberia reunir un emprendedor que quisiera lanzar un proyecto.

El emprendedor es un innovador por definicién. Para emprender es preciso hacer algo nuevo o hacerlo mejor. La
creatividad de la persona y su capacidad para aplicarla al proyecto es una caracteristica basica del emprendedor.

Emprender significa asumir el riesgo de fracasar en el intento. Ahora bien, el riesgo que se va a asumir debe
calcularse y realizar los estudios previos necesarios.

El riesgo siempre esta presente en el emprendedor, no desaparece con la puesta en marcha exitosa del proyecto,
siempre hay nuevas amenazas que sortear.

El emprendedor no se desanima ante el primer fracaso, pues sabe que siempre hay alguno, ni pretende un éxito
instantaneo. Sabe aprovechar lo bueno de los intentos fracasados para mejorar en el siguiente intento.

Ademas, los principios siempre son duros, hay que persistir y saber esperar.

El emprendedor se marca sus propios objetivos con realismo, tiene confianza en alcanzarlos, sabe lo que quiere
conseguir y el esfuerzo que ello requiere.

Sin embargo, el emprendedor no siempre acertara, con lo que tiene que tener capacidad de autocritica que le
permita aprender de sus errores, de lo contrario se cerrara en sus ideas.

El emprendedor debe organizar diferentes recursos (humanos, materiales, capital, etc) para lograr sus objetivos.
Por tanto, debe ser una persona organizada a la que no le desborde llevar varios aspectos de la empresa a la vez.

El emprendedor debe trabajar durante muchas horas al dia, llevandose el trabajo a casa en muchas ocasiones,
pues su trabajo viene dado en funcién de las exigencias del proyecto que emprende.

No significa que no deba fijarse un limite de trabajo, pero si que debe dar mas de si mismo para sacar el proyecto
adelante. :

Ya vimos anteriormente que un emprendedor debe estar comunicandose constantemente con clientes y pro-
veedores. Ello le exige unas habilidades sociales de comunicacion, escucha activa y asertividad que le permita
interactuar con los demas de forma correcta.

Para tener éxito a largo plazo es preciso tener sentido ético: respeto por los demas, cumplimiento de los com-
Honradez promisos, cumplimiento de la ley, etc. Proceder de forma no ética puede suponer beneficios a corto plazo, pero a
largo plazo produce descrédito y desconfianza.

2.3. Habilidades intraemprendedoras

Como vimos en la teoria de la tecnoestructura, los directivos de las empresas también podian ser considerados los verdaderos empresarios en
el sentido de que dirigian la empresa.

Esta misma idea la podemos aplicar al concepto de emprendedor, de manera que para ser emprendedor no hace falta crear una empresa o
una organizacion social, sino que los directivos o personas con responsabilidad de un proyecto pueden ser considerados emprendedores.

Ello da lugar a dos tipos de emprendedores:

presario Es aquel que lanza un nuevo proyecto empresarial asumiendo el riesgo econémico del mismo. Crea la empresa desde
ndedor el inicio y asume el riesgo de la innovacién que conlleva.
7
\

Es aquella persona que trabaja dentro de una organizacion, pero que dispone de la autonomia suficiente para plantear
nuevos proyectos y desarrollarlos como si fueran propios. Por ejemplo, los gestores de una ONG y los altos cargos de
la Administracion que trabajan en organizaciones que ya estan creadas. También se llama intraemprendedor a aquel
trabajador que tiene autonomia para emprender.
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O FICHA 6 - AUTOEVALUACION DEL EMPRENDEDOR

1

2

3

4

5

Objetivo de la ficha: Autoevaluar las propias habilidades emprendedoras.

A (Soyunapersona creafiva?
1. Para mi es un reto aprender cosas nuevas.

2. Si hay un problema busco una nueva solucion.

3. Tengo mi propio estilo de hacer las cosas.

4. Los dem&s piensan que soy una persona inno-
vadora.

5. Me intereso por lo que pasa en el mundo y para mi
es una inspiracién de ideas.

¢ Asumo

6. No pasa nada porque ocurra un imprevisto, todos
los dias me encontraré con algo nuevo no esperado.

7. Sé que tengo que arriesgarme para tomar deci-
siones.

8. Reconozco y asumo que no se puede tener un
control absoluto de todo lo que pasa.

9. No me asusto si aparece un problema, hasta me
motiva buscar una solucion.

10. No tengo miedo al fracaso, sé que siempre hay
habra una nueva oportunidad.

11. Me dedico totalmente en que mi proyecto salga
adelante.

12. No aguanto dejarme una tarea a medias.

13. Soy responsable con mis obligaciones y las llevo
a cabo.

14. Tengo concentracién con mi trabajo y no dejo
que nada me despiste.

15. Me planteo objetivos realistas y hago todo lo po-
sible por alcanzarlos.

16. Conozco muy bien cuales son mis cualidades y
limitaciones.

17. Si los demés opinan sobre mi o me critican lo
escucho y analizo.

18. Tengo autoconfianza en que podré sacar adelan-
te lo que me propongo.

19. Ante los errores sé reconocerlo e intento recti-
ficar.

20. Me considero como una persona positiva.

E.(Séoganizame?

-----

21. Trabajo con una una agenda y la cumplo.
22. Distingo qué tareas son las mas importantes
para darles prioridad.
23. Primero termino una tarea y luego ya comenzaré
otra.
24. Mis cosas estan organizadas de forma ldgica,
por lo que encuentro lo que busco.
25. Soy de los que organizan la actividad cuando
trabajo en equipo.

. ¢Tengo capacidad de trabajo?

26. Tengo facilidad para concentrarme y paso facil
de una tarea a otra.

27. Si la actividad es interesante le dedico todo el
tiempo que haga falta.

28. No tengo problemas en estar trabajando mien-
tras otros se divierten o no hacen nada.

29. No entra en mis planes no estar sin hacer nada
de nada, es perder el tiempo.

30. Me considero muy trabajador y disfruto partici-
pando en nuevos proyectos.

G. ; Cudles son mis habilidades sociales?

31.Soy una persona sociable que le gusta relacio-
narse con los demas.

32. Tengo capacidad de escuchar.

33. Me pongo facilmente en el lugar de los demas.

34. Cuando hablo los demas me escuchan y respe-
tan mi opinion.

35. Estoy capacitado para dirigir un equipo.

36. Creo que las normas han de cumplirse.
37. Elfin no justifica los medios, hay un limite ético.
38. Soy una persona sincera y no me gusta mentir.

39. Se puede confiar en mi totalmente.

40. No voy a hacer lo que sea por obtener una ga-
nancia personal.

Este pequefio test te ayudara a autoevaluarte como emprendedor. Un 5 es la puntuacion méxima y un 1 la puntuacion minima.

[ 1

213|415

Suma la puntuacién obtenida en cada apartado y te dara una idea de qué caracteristicas ya posees y cudles necesitas reforzar. En los apartados que la
puntuacién es inferior a 12 debes mejorarlos. Si la puntuacion total del test es inferior a 100, reflexiona sobre si tu perfil no es el de emprendedor.

@N ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION C)
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O FICHA 7 - AUTOEVALUACION DEL INTRAEMPRENDEDOR

Objetivo de la ficha: Autoevaluar las propias habilidades intraemprendedoras.

Antes de finalizar la unidad, es posible que hayas llegado a la conclusion que no quieres crear ninguna empresa el dia de mafana, sin embar-
go el ser emprendedor no se agota en crear una empresa, por lo que te preguntamos:

¢Eres una persona “intraemprendedora? O sea, ¢ creer que eres una persona innovadora que le gusta emprender en nuevos proyectos pero
le gustaria hacerlo dentro de una organizacion ya creada sin necesidad de crear una empresa?

Veamoslo con el siguiente cuestionario. Dale un 5 para la puntuacién maxima y un 1 para la puntuacién minima.

1{2]3[4]5] 1]2]3]4]s
" NOSEREMPRESARI , PERO SER EMPRENDEDO
| A Riesgo econémi | C. Iniciativa y creativida il
;é(iiaria dispuesto 8, invert,un.dineno epiuMPISs 9. Me encanta embarcarme en nuevos proyectos.
2. No tengo miedo a perder lo invertido. 10. Soy de los que da el paso para crear algo nuevo.
3. Si tuviera ya el dinero estaria vendiendo algo en 11. Amenudo se me ocurren ideas nuevas de cémo
una pequefia empresa. hacer las cosas.
4. Ganar el maximo dinero es una de mis priorida- 12. Las personas de mi entorno me ven como una
des. persona innovadora.
B.Trabajoestable T D. Persistencia, confianzaytrabajo |

13. Cuando me interesa una actividad, no me impor-

5. Mi suefio es tener un trabajo fijo. ta dedicarle todo el tiempo necesario.

6. La seguridad econémica de una némina es lo prin- 14. Confio en mi capacidad para sacar adelante lo
cipal. que me propongo.

7. Cuando termina la jornada no quiero llevarme el 15. Soy capaz de trabajar mientras otros descansan
trabajo a casa. o se divierten.

8. Lo que quisiera es cumplir el horario y olvidarme 16. Cuando se trata de que mi proyecto salga ade-
del trabajo. lante, mi dedicacion a él es total.

Para ser un “intraemprendedor” no hace falta crear una empresa y ser empresario, se puede desarrollar las habilidades emprendedoras dentro de una
organizacién ya creada. Por ello son 2 los perfiles que se preguntan en el test:

1°) No tener motivacién para ser empresario: Para ello, la puntuacién del riesgo econémico ha de ser baja (menos de 3 puntos de media) y la puntuacion en
la busqueda de un trabajo estable que no lleve el trabajo a casa ha de ser alta (més de 3 puntos de media).

2°) Tener una motivacion hacia las actividades innovadores y ser capaz de llevarlas a la practica: Ello se ve con las cuestiones sobre la capacidad de tener
iniciativa y creatividad, asi como las de persistencia, confianza y capacidad de trabajo para llevar el proyecto innovador a la practica. Estas puntuaciones
deber deben ser altas (mayores de 3 puntos de media).

¢Cual es tu puntuacion?

A) Perfil bajo en Ser Empresario y perfil alto en Ser Emprendedor: Tienes el perfil de intraemprendedor, no estas dispuesto a crear una empresa pero te
gustaria asumir iniciativas y trabajarias por ellas dentro de una organizacion.

B) Perfil alto en Ser Empresario y perfil alto en Ser Emprendedor: Tienes el perfil de empresario, te gustaria crear una empresa y ademas crees que
tienes las habilidades para ello.

C) Perfil bajo en Ser Empresario y perfil bajo en Ser Emprendedor: Tienes el perfil de trabajador por cuenta ajena que quiere desarrollar su trabajo pero
no implicarse en innovaciones o proyectos nuevos ni trabajar por ellos. Has de tener en cuenta que, como norma general aunque hay excepciones, a los
empresarios prefieren trabajadores que estén dispuestos a tomar la iniciativa con nuevas propuestas que mejoren la empresa.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION C) Py
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3. Metodologias para emprender
3.1. Lean Startup

iSal de la oficina! Escribia Steve Black el creador del método de creacion de empresas Lean Startup. Steve Black percibio que era poco Util
redactar un plan de empresa superdetallado y salir al mercado a vender con ese plan si antes no se habian validado en el mundo real las
hipétesis o ideas en que se basaba el plan de empresa. De esta manera, creé un método basado en ir realizando varias comprobaciones
previas por el camino antes de tener perfilado el producto final y la empresa con la que el emprendedor saldria a la calle.

Su método hoy es reconocido a nivel mundial como el referente en la creacion de empresas y un emprendedor no deberia formarse sin tener en
cuenta al menos sus principios, por lo que vamos a introducir actividades inspiradas en sus principios que permitan al alumnado de FP
validar y comprobar si sus hipétesis estan bien encaminadas o bien merece la pena retroceder y cambiarlas antes de que sea demasiado tarde-

Las actividades de Lean Startup se van a realizar dentro del aula pero sobre todo fuera de ella. Si Steve Black decia jSal de la oficina! de la misma
manera los alumnos aplicaran el principio de ;Sal de clase! para comprobar si lo que estan escribiendo va encaminado o es posible mejorarlo.
Con estas actividades los alumnos van a salir a la calle a entrevistar a emprendedores y a posibles clientes y proveedores, lo cual les va a
dar una visién mas realista de su proyecto, les motivara més y volveran al aula con nuevas inquietudes.

El método de Lean Startup se basa en el circulo: crear-medir-aprender, el cual hemos adaptado para una mejor comprension como disena-
valida- aprende. En la fase de disefio los alumnos van a elaborar una pequefia parte del proyecto emprendedor, pero en lugar de acabar ahi con
la redaccion del mismo, van a realizar actividades, dentro del aula y sobre todo fuera de ella, que permitan comprobar si su proyecto es mejorable
antes de que el proyecto esté muy avanzado, y ya sea tarde para realizar modificaciones pues el curso esté ya casi terminando.

Fruto de esta fase de exploracion, los alumnos van a aprender y poder mejorar su proyecto, cerrandose el circulo con un mejor disefio del
mismo. Evidentemente, se pueden dar las vueltas que sean necesarias hasta acertar con el producto y con el mejor modelo de negocio para
venderlo, pero en las 70-100 horas que dispone el mddulo de IPE Il se hace inviable.

(©))FiciiAB= DISENAVALIDAAPRENDE! SALALACALIE Y ENTREVISTAA UNIEMPRENDEDOR I

Objetivo de la ficha: Validar los requisitos, motivos y motivaciones de emprendedores reales a través de entrevistas.

Te proponemos a lo largo del curso jSal de clase! e indaga en el mundo de los emprendedores, de los clientes, de los proveedores, de las
empresas, si todo lo que trabajamos en clase y tus ideas sobre el proyecto son acertadas o no.

Hemos visto los requisitos para ser empresario: riesgo, capital, habilidades; la diferencia entre tener motivos y motivacion para crear una em-
presa. ¢ Qué piensan los empresarios de verdad sobre estos requisitos? ; Qué motivos le llevaron a crear una empresa? ; Tan importante es
la motivacién? Te proponemos que al finalizar esta unidad entrevistes a un emprendedor de verdad sobre estos aspectos.

Una pequefia guia de la entrevista:
- Busca alguien de tu entorno cercano en primer lugar, la confianza hara que sea més fluida la entrevista.
- Explicale antes de comenzar que se trata de una actividad de clase sobre los requisitos y las caracteristicas que tienen los emprendedores.

- Te proponemos las siguientes 10 preguntas, aunque puedes afiadir alguna mas. Si hay confianza y la otra persona te da permiso para ello,
graba la entrevista con el mévil, asi podras luego recuperar todo lo que te ha dicho.

1- ¢ Qué motivos te Ilevaron a crear la empresa? 7- ¢ Qué sabias de este tipo de negocio antes de empezar?
2- ;Como te surgid la idea? 8- ¢ El emprendedor debe saber como gestionar una empresa?
3- ¢ Como fueron los comienzos? ¢ Por qué? 9- ;Qué habilidades personales se necesitan para ser emprendedor?

4- ¢ Crees que lailusion es importante para no desfallecer? | 10- ; Qué consejo me darias?

5- ¢ Qué riesgos se asumen cuando se es emprendedor? * Puedes afiadir algunas més que estén relacionadas.
6- ¢Es necesario disponer de todo el capital para comenzar? | Y no te olvides de dar las gracias!

1°) ¢Qué opinas después de la entrevista sobre los requisitos para ser empresario, sobre sus motivos y la motivacion?

2°) ; Qué mas te ha llamado la atencion?

3°) Ponlo en comin en clase en grupos de 3 y sacar conclusiones.
\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION B) y D) o

i m LA’\
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3.2. Design thinking

El Design Thinking es una metodologia innovadora de busqueda de soluciones creativas ante las necesidades de los clientes, teniendo muchos
aspectos en comun con la filosofia de Lean Startup. Los puntos sobre los que se asienta son los siguientes:

1°) Favorece la empatia con el cliente, con sus necesidades y sus problemas, lo que permite que los productos que saca la empresa estén mas
adaptados a las necesidades reales de los clientes. Es su principal caracteristica, centrarse en el cliente y partir de él.

2°) Desarrolla el trabajo en equipo dentro de la empresa, ya que distintas personas con diferentes puntos de vista ponen en comin su vision
sobre el problema y las soluciones.

3°) Genera una cultura del prototipado (elaborar prototipos del producto no definitivos). Siguiendo la filosofia Lean Startup, se elaboran peque-
fios prototipos de productos con las funciones mas basicas para que los prueben los clientes y den feedback o informacion sobre la idoneidad o
no de ese prototipo. De esta manera, a través de aproximaciones sucesivas, los prototipos se iran acercando al producto final que sera el que
realmente se sacara al mercado, se trata de ir sacando muchos prototipos rapidos, baratos e incompletos, para salir a la calle y probarlos.

4°) Una vision integradora de la innovacion del producto, al darle importancia al contexto social-cultural-politico-ético donde se desarrolla esa
innovacion. El contexto va a condicionar el éxito o fracaso de la innovacion de un producto.

5° Potencia la imaginacion y la creatividad, pasamos a usar también el lado derecho del cerebro més creativo y no Unicamente la parte iz-
quierda mas racional y analitica, la gestion de la empresa y de la innovacion de los productos se hace desde un punto de vista mas humanistico.

6°) Permite descubrir necesidades latentes que tal vez el cliente desconozca. Una cosa es lo que dice el cliente (lo que responde en las en-
trevistas) y otra puede ser lo que hace (como actta realmente). El design thinking no se queda en la entrevista sino que observa lo que hace el
cliente, lo que le permite tener una informacion mas real sobre sus necesidades.

Fuente: Entrevista a Amalio Rey, publicado por el Instituto Vasco de la Innovacion: https://www.youtube.com/watch?v=EVp90va9Hs 8:02
EJEMPLO: INSTAGRAM, como logro el éxito con ayuda de design thinking: https://www.youtube.com/watch?v=v72tYD9gxhY&t=14s 2:08

4 PASOS DEL DESIGN THINKING

Si bien la idea original contenia 5 pasos, vamos a unir los pasos de idear y prototipar en uno solo llamado construiry presentarlo en 4 pasos:

MAPEAR o CONSTRUIR
¢Cudl es mi cliente? ;Qué ] 2 § ¢Qué se te ocurre para so-
creo saber acerca de é1? g e § lucionar el problema? ;Qué
Debemos saber para quién -3 = prototipo puedes construir

para explicarselo a tu cliente?
Debemos ser capaces de
idear soluciones capaces de

queremos idear soluciones,
a quién queremos resolverle
un problema. Partiremos de
las creencias que tenemos solventar esas necesidades,
nosotros sobre quienes son | \&, X elegir la mejor y elaborar un
nuestros clientes y cuéles { Mapear Explorar [ § I Testear prototipo con las cualidades
son sus necesidades. Son \ L que queremos comunicar al

2) Desafio de disefio
4) Implementacion

presuposiciones que mas cliente.

adelante comprobaremos. TESTEAR
EXPLORAR ¢Le resulta util a tu cliente

¢Como es y qué necesita ITINERARIO la solucién? ¢ Cémo lo mejo-

realmente mi cliente? Se rarias? {Qué necesito para

trata de salir de la zona de hacer un producto minimo
confort y enfrentarnos a la  Cliente / Mercado Investigacion |dear Técnicas viable?

realidad, investigando quién 1. Stakeholders Maps 3. Entrevista Cualitativa 8. Brainstorming 1. Entrevista cualitativa  Validamos la hipétesis del
es realmente nuestro cliente 2. Persona 4. Foto/Video Etnografia Herisiiientas prototipo, sile es atil al clien-
Y sus necesidades, cuéles Sintesis te, si tiene sentido para él y
son realmente sus problemas 5. Persona ?f;ﬁggjﬁtd’ recogemos las criticas para
para poder pasar a construir 6. Mapa empatia ’ mejorar el prototipo. Valora-
una solucién. 7.POV mos si lo construimos o no.
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HERRAMIENTAS PARA MAPEAR Y EXPLORAR

STAKEHOLDERS MAPS S R SR e S 4]
Es un mapa mental de los grupos de in- 9 9
terés alrededor de nuestro cliente o actor :
principal. Por ejemplo, para personas ma- :
yores de 70 afios podrian ser su familia, el
centro de salud, las residencias de mayo- 1
res o los cuidadores personales. N - o :
k s . . one ..' J
PERSONA ( Caracieristcas demograficas | Comundad & | Necesidades / Motivaciones
¢Cudl es su edad?; Como es su famiia? 9 A - ¢Cudles son sus necesidades /
Se trata de crear un arquetipo de nuestro | ;Cual es su trabajo?; Cud es su nivel cultra? y Motivaciones en el momento /
cliente, una sintesis con sus caracteristi- |: ¢Con quén bene més confinza? . ¢/ Persona Escenano descrto?
cas demograficas, el escenario donde se |-£QUn s apesonaeniquese o’ Nombre
mueve, y sobre todo las motivaciones y | .. . {Nuestro usuario
necesidades que tiene segin nuestra opi- |:@€) | Wil
nién. Volveremos a utilizar la herramienta Q
mas adelante al explorar, pero esta vez |: Momento / Escenario _ -~ ';-----g"""‘ o :
con las necesidades reales encontradas. |} ¢Cuél es el momento / Escenario donde le stuamos? : e——— e 3
‘ o 2 E - ﬁ
ENTREVISTA CUALITATIVA Entrevista Observaciones 3
1)Objetivos y limites del proyecto. .
e ¢ Qué has descubierto ¢ Qué crees quete falte
Son entrevistas individuales donde se pro- |; 2)DescTiPcn del tema a tratar. (2] que no supieras? o

¢ Preguntas a realizar.
fundiza en los problemas que encuentra el 3 § '
cliente, cémo los resuelve actualmente y o
qué necesidades tiene. Son entrevistas

con preguntas muy abiertas que tratan de |; Usuario/Cliente @eehimetd? Q) &déndel ,:;;:,':e;aa}w :
r d idad 4l son 1)Narbrdedwpmm '
comprender en profundidad cuéles 2ivel cultral ¢qué dudas te han quedado?
sus necesidades reales. 3);Cusl es su relactn con el tema a bratar?
MAPA DE EMPATIA (@ Pensa € f) O
Es la sintesis de lo que piensa, dice, hace, |*....c Wl . —
siente, ve y oye el cliente, para metemnos fo Siente @ Hace Q :
en la piel de nuestro cliente. A veces con :
la enlrevista cualitativa solo sacamos in- | ————
formacion de lo que dice, pero no tiene | e < 5 Ve =g
porqué concordar con lo que realmente 6 Oye 9 e
hace para solucionar su problema. H =3
POV Necesidad a " o ‘Porque... T
o IREUBIURSURSRINUNES, :t:.':::;::::::::::7::::::;::::::::::::::::'::::::::.""E
Con POV, o punto de vista, indicamos el “Necesidadb Porque... )
porqué creemos que tiene esa necesidad. L
pammos de las neces‘dades detedadas y ; R SUETERIRItie ey e :;;E
con loda la informacin de las otras herra- Necesidadc e
mientas elaboramos un pOfQUé tiene esa 3 ERSERIRRSRERRI S R *;
necesidad. Serén la base para construir “Necesidadd Porque... '
nuestro prototipo. 9 k ; J

FUENTE: https //bikceel emprenemjunts es/ . Puedes ampliar las etapas y fichas en este programa coordinado por el CEEI Com. Valenciana.
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3.3. Business model canvas

Es una herramienta para generar un modelo de negocio que consiste en resumir los aspectos claves que debe plantearse un emprendedor
alahora de crear una empresa. Se trata de una herramienta muy valiosa para presentar un boceto de los puntos en que se asienta la empresa,
y que obliga a “reflexionar, sintetizar y luego validar” lo realmente importante.

El Business Model Canvas consta de 9 partes, las cuales se dibujan en el siguiente lienzo. La parte de la izquierda, nimeros 1 a 5, hacen refe-
rencia al mercado, y la parte de la derecha, nimeros 6 al 9, hacen referencia a la estructura interna de la empresa. El nimero indica el orden

en que se recomienda completarlo.

Socios clave- 8

Se refiere a otras
empresas y proveedores
que son clave en que
nuestro proyecto tenga
éxito, y sin los cuales no
podemos ofrecer nuestro

Actividades clave-
6

Definir la cantidad de
actividades que debemos
realizar para generar la
propuesta de valor

Propuestas de
valor- 2

¢,Coémo pensamos cubrir
las necesidades de nues-
tros clientes?

¢ Cudl es nuestra ventaja
competitiva o valor afa-

Relaciones con
clientes- 3

¢De qué manera nos co-
municamos e interaccio-
namos con los clientes?

Segmentos de
cliente- 1

¢Aqué mercado nos
dirigimos?

¢Quiénes son nuestros
clientes?

¢ Cudles son sus necesi-

producto como lo tene- Recursos clave- 7 dido? Canales- 4 dades?

mos ideado Las personas, maquinas, | ¢Por qué otros clientes ¢De qué manera vamos | ¢A qué segmentos de
instalaciones, patentes, nos elegiran entre otras a entregar nuestro pro- clientes nos vamos a
vehiculos, etc, que son propuestas? ducto a los clientes? dirigir?

¢ Tenemos un Unico
canal o varios?

clave en la empresa

Estructura de costes-9
Conocer los centros de costes que van a generar nuestra estructura
de empresa, con unas actividades, recursos y socios clave

Fuentes de ingresos- 5
¢Como obtenemos dinero de los clientes?
¢ Qué precios tienen los distintos productos?

Alo largo del “resto del curso” vamos a ir trabajando y completando este lienzo con un proyecto emprendedor que trabajaréis por grupos.
Ahora te indicamos brevemente cada uno de los apartados que se completaran con un proyecto concreto en las siguientes unidades:

1°- Segmentos de clientes. No todo el mundo es tu cliente, no vas a vender a todo el mundo, por lo que debes definir cual es el cliente tipo
al que se va dirigir tu producto. Es posible comenzar el lienzo por este punto del cliente. Lo veremos en la siguiente unidad al estudiar el cliente.

2°- La propuesta de valor se trabajara con la idea de negocio. Una idea de negocio debe incorporar cudl es la propuesta de valor o qué vas
a ofrecer a tus clientes para solucionarles un problema y que hagas mejor de lo que ya hace la competencia actualmente, en definitiva, qué
beneficio va a conseguir el cliente por comprarte a ti y no a otro.

3°- Relaciones con clientes. Se trata de definir la manera en que nos comunicamos con los clientes: por tf, por mail, en una tienda fisica, por
redes sociales, por visitas comerciales, etc. Este punto se vera en la unidad del marketing en la promocion del producto y la atencion al cliente.

4°- Los canales. Es la forma en que distribuimos el producto, a través de qué canales le llega el producto a nuestro cliente: tiendas propias,
tienda online, red de distribuidores, franquicias, minoristas, etc. También forma parte del marketing dentro del apartado de distribucion.

5°- Fuentes de ingresos. ¢Cual es la forma de obtener ingresos? Si vendemos productos, servicios, suscripciones, etc, asi como el precio
del mismo y las estrategias de precios. También esta incluido dentro del marketing lo que hace referencia a la estrategia de precios, si bien estos
precios no seran definitivos hasta que no se realice un estudio de los costes de la empresa y se pueda establecer un precio que sea capaz de
superarlos para obtener un margen de beneficios.

6°- Actividades clave. En este punto se desarrollan cudles son las actividades de produccion claves para que podamos ofrecer ese bien.
Cuando veamos la estructura de costes, de forma previa se habra detallado cuéles son las fases de produccion hasta llegar al producto final.

7°- Recursos clave. Son las personas, maquinas, herramientas, vehiculos, ordenadores, etc, necesarios para producir el producto.

8°- Socios clave. Para que una empresa ofrezca un producto va a necesitar proveedores de algun tipo, incluso puede que necesite colaborar
con otras empresas. Estos proveedores y empresas seran socios clave para que se llegue a ofrecer un producto al mercado.

9° Estructura de costes. No porque esté lo ultimo es lo menos importante. Si diseiamos un proyecto sin mirar los costes no podremos
emprender obteniendo un beneficio, y conllevara una pérdida o bien para nosotros o bien para aquellos allegados a quienes pedimos dinero.

Los apartados 6° a 9° se ven en la unidad de viabilidad econdmica-financiera. Si quieres emprender con fundamento debes completar esa
unidad. Si solo desarrollas una bonita idea con un bonito marketing tienes muchas posibilidades de perder dinero, y eso no gusta, ¢ verdad?
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FIJATE
Para saber mas

Si quieres profundizar sobre las
metodologias agiles como Lean
Canvas o Business Model
Canvas puedes visitar la web
de innokabi.com.

Podras encontrar videos sobre
Lean Canvas y Business Model
Canvas explicados paso a paso
y con ejemplos :

https://linnokabi.com/lienzo-
lean-canvas-el-lienzo-de-los-
emprendedores/

https://innokabi.com/canvas-de-
modelo-de-negocio/

3.4. Lean Canvas

A partir del modelo de negocio de Business Model Canvas, Ash Maurya realizd una variante mas
especifica para plasmar ideas en sus estados iniciales, o sea, un modelo mas util cuando los empren-
dedores se enfrentan a las primeras fases de su idea de negocio.

Ello quiere decir que este modelo es (til para profundizar mas sobre la idoneidad de mercado de la
idea de negocio, pero no va a detallar la estructura interna de la empresa del Business Model Canvas
(los apartados 6° a 8° que detallaban actividades para luego calcular costes).

Por tanto, si queremos una herramienta donde profundicemos en la fase inicial de la idea de negocio
sera mas Util el Lean Canvas, pero si queremos validar con la realidad econémica del proyecto debe-
remos acudir al Business Model Canvas ya que realiza un estudio pormenorizado de las actividades,
recursos y proveedores para asi identificar claramente los costes que aparecen en el proyecto. Cada
herramienta tiene su funcién y dependera de lo que nos planteemos como objetivo de aprendizaje.

El Lean Canvas mantiene la parte de la izquierda de mercado con alguna variante, pero donde mas hace
modificaciones es en la parte derecha eliminando actividades, socios clave y recursos clave.

1°- El segmento de clientes (2°). Aqui se hace hincapié en indicar cuales son los “Early Adopters” o
primeros adoptantes de nuestro producto. En la unidad siguiente veremos que son aquellos comprado-
res que compran el producto porque tienen un problema, buscan una solucién y estan dispuestos
a pagar por ello en busca de que realmente les solucione el problema, lo cual no lo tienen asegurado ya
que no esta constatado por el mercado que ese producto sea fiable pero se atreven a correr el riesgo
de probar algo nuevo para solucionar su problema.

2°- Las relaciones con clientes (3°) se convierte en ventaja competitiva. No es facil de definir al inicio,
pero de la propuesta de valor se debe derivar una ventaja competitiva que tiene tu proyecto respecto a
otras empresas actuales del mercado.

3°- Los socios clave (7°) se convierten en problema. En las etapas iniciales mas que buscar proveedores
clave o socios clave hay que pensar en cudles son los problemas reales de los clientes y definirlos
bien, y qué alternativas encuentra actualmente en el mercado.

4°. Las actividades (6°) clave son la solucién. Frente a los problemas anteriores debemos definir la
solucion que vamos a ofrecer a los clientes.

5°- Los recursos clave (8°) son las métricas clave. Se trata de los indicadores que nos van a sefalar
si estamos consiguiendo resultados o no, si avanzamos, si retrocedemos y por tanto hay que pivotary
cambiar las bases del proyecto. Este apartado es importante dentro de una filosofia de lean startup, el
validar constantemente los puntos del proyecto para modificarlo y para eso hacen falta indicadores.

Problema Solucién Proposicion de Ventaja especial Segmentos de
valor unica cliente

3 principales problemas | 3 caracteristicas del Qué te hace diferente/

del cliente producto/servicio Una frase claray simple | especial Segmento objetivo
que explique como
vamos a solucionar los

(Alternativas) problemas al cliente (Early Adopters)

Métricas clave Canales

Actividades clave a medir
que sirvan para tomar
decisiones

Via de acceso a clientes

Estructura de costes

Analiza los gastos de la empresa

Flujos de ingresos

Como vamos a ganar dinero

i Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

TuLibrodeFP 2025

UD 3 EL EMPRENDIMIENTO: EMPRENDEDORES, INNOVACION Y METODOLOGIAS

A) Ejemplo Lean Canvas: una tienda online para vender Stevia

Posiblemente conozcas el producto de Stevia, un producto natural que es un sustitutivo del azdcar.

Vamos a imaginar que queremos abrir una tienda online y vender Stevia y para ello recurrimos a elaborar un Lean Canvas para plasmar

nuestras ideas iniciales sobre el proyecto.

El resultado (inventado) podria ser similar al siguiente. Hemos dividido el lienzo en dos partes arriba-abajo por motivos del disefio vertical de la
pagina. La finalidad del ejemplo es que veas como el lienzo se va resolviendo poco a poco reflexionando sobre cada uno de sus apartados.

PROPOSICION DE VALOR UNICA

Una frase clara, simple, sencilla que expli-
que qué te hace especial y como vas a ayu-
dar a tus clientes a resolver su problema

» Poder seguir tomando dulces pero
con muy pocas calorias, de un pro-
ducto natural y saludable

A
N,

VENTAJA ESPECIAL
Qué te hace especial/diferente

+ Oferta de recetas, cursos y envios
exclusivos de productos a los clien-
tes

\
N\

CANALES
Via de acceso a clientes

* Internet
» Transporte directo

.\

SEGMENTO DE CLIENTES
Segmento objetivo

+ Personas con una dieta baja en
calorias

5

(Early adopters)

* Mujer, entre 35 afios, va al gimna-
sio, saludable y en forma

* Postres y comidas “poco
dulces” en dietas para

+ No hay endulzantes “naturales”
» Endulzantes actuales muy pro-

FLUJO DE INGRESOS
Como vamos a ganar dinero
* Venta Online
* Cursos y Talleres
*Ebooks y Libros
PROBLEMA SOLUCION
Problemas Top 3 3 Caracteristicas del producto/servicio

* Producto saludable.
+ Endulzante natural y poco procesado.

* Marketing online
* Posicionamiento SEO

adelgazar. cesados +Producto muy bajo en calorias.
'\ \ 5
(Alternativas) METRICAS CLAVE
e Actividades Clave a Medir
» Sacarina » Trafico Web
Miel * Incremento nuevos clientes
\. *Recurrencia clientes
ESTRUCTURA DE COSTES
Gastos
+ Servidor » Sueldos
» Disefio + Materia prima
« Web + Otros...
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3.5. Plan de empresa

Antes de la irrupcion de las metodologias anteriores, los emprendedores utilizaban exclusivamente este modelo de negocio “o de gestiéon™
para elaborar su plan para emprender un negocio. Se trata de un plan muy detallado de todo aquello que estaba relacionado con su proyecto
y hacia especial hincapié en la necesidad de desarrollar una parte econdmica que le diese consistencia al proyecto frente a terceros, como
es la presentacion del proyecto a bancos o a posibles inversores para su financiacion.

El plan de empresa te va a permitir investigar la realidad y reflexionar sobre detalles del proyecto que antes no te habias parado a pensar,
y es que cuando se obliga a redactar la letra pequefia investigando la realidad uno se da cuenta de esos “pequeios detalles” que hacen
inviable un proyecto.

En las siguientes unidades vamos a desarrollar el plan de empresa al final de cada tema, presentando las preguntas de esa fase del proyecto,
para que pueda ir elaborandose poco a poco un plan de empresa si es esa la metodologia elegida para el aprendizaje.

El plan de empresa definitivo debe ser breve, entre 20-40 paginas, dejando para anexos datos e informes, puesto que la persona que lo lee no
tiene mucho tiempo. Suele ir presentado con un resumen ejecutivo que no es mas de 1-2 folios donde se explica la idea y su propuesta de valor,
los socios y la viabilidad comercial y econémica.

Guion del plan de empresa 7

! D',El equipo emprendedor. .UB_SM_ S e --_] d) Estrategia de precio.
f a) Miembros del equipo e) Actividades de promocién.
b) El Interés en el proyecto. f) Canal de distribucién.
c) Capacidad emprendedora. g) Plan de atencion al cliente.
| ['2_ El cliontoFUD 4 i “v«j h) Presentacion del prototipo y entrevista de solu-
| e e = cion.

. a) El segmento de mercado: el Early Adopter T T A NS Yl e Ot e P P Y S g :
b) El cliente: perfil y mapa empatia. 6. Viabilidad economico-financiero. UD8 |

c¢) Problemas del cliente. a) El plan de produccion.

|3.Laideadenegocio.UD4 | b)Proveedores.
a) Redaccién de la idea. ¢) Analisis de costes fijos y variables.
b) La propuesta de valor. d) El umbral de rentabilidad y el precio de venta.

e s e) Inversiones y gastos iniciales.
[4_./E_Igntornory la competencia. UD 5 ] ) 19

f) Plan de financiacion.

2} B Balomo generl g) Prevision de resultados y balance de situacion.

b) El entorno especifico. h) Plan de tesoreria.
c) La competencia.
d) Analisis DAFO y CAME.

e) Contribucién a la Economia Circular

i) Andlisis contable y ratios.
j) Estimacion de impuestos.

5. Estrategias de Marketing. UD6. | 7. Forma jurdica y puesta en marcha. UD9. |

a) Estrategia de posicionamiento. a) Forma juridica y motivos por los que se ha

' b) Producto basico, formal y ampliado. elegido.
c) Ciclo de vida del producto y estrategia de pro- b) Tramites y plazos para la puesta en marcha de
ducto. la empresa.
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Herramientas para el plan de empresa
Te presentamos algunas herramientas que te pueden ser utiles para consultar o profundizar algin aspecto sobre la creacion de empresas.
CEEL. https://ceeivalencia.emprenemjunts.es/?0p=8&n=392

Sus siglas significan Centro Europeo de Empresas Innovadoras. Son centros financiados principalmente por la UE para fomentar y ayudar
a los emprendedores en la creacion de empresas, los cuales llevan alrededor de 30 afios implantados en algunas provincias de Espafia.

Son una fuente de recursos muy importante para aquellos emprendedores con un perfil innovador y tecnol6gico, con titulacién universitaria
o de FP grado superior, si bien estan abiertos a cualquier tipo de emprendedor. En su web puedes encontrar los siguientes recursos:

a) “99 Guias de actividades empresariales” las cuales estan agrupadas por sectores donde se realiza un estudio de mercado de cémo se
encuentra esa actividad en concreto, asi hay fichas sobre gabinetes de disefio grafico, carpinteria metalica, centros de estética, ludotecas,
bioenergia, tiendas de decoracion, herbolarios, turismo rural, pubs, tiendas de iluminacion, y un largo etcétera hasta 99 actividades.

b) Plan de Empresa Online”, una herramienta para analizar la viabilidad de la idea de negocio.
www.infoautonomos.com

Si quieres darte de alta como auténomo en esta web encontraras muchos documentos practicos en un lenguaje sencillo de comprender.
Abarcan todas las tematicas de las situaciones que le puede ocurrir a un auténomo y tienen una perspectiva practica para ser entendible.

Disponen de una herramienta para en 11 pasos hacerte auténomo: 1) La idea. 2) Estudio de mercado. 3) Plan de empresa. 4) Ser o no
auténomo. 5) Formarse. 6) Financiacion. 7) Ubicacion. 8)Proveedores. 9) Alta / obligaciones. 10) Contratar. 11)Vender / facturar.

Objetivo de la ficha: Autoevaluar la capacidad emprendedora del equipo emprendedor
Alo largo del curso al final de cada tema te propondremos preguntas para que investigues o reflexiones aspectos de tu plan de empresa.

En esta unidad las preguntas van relacionadas con la valoracion de la capacidad emprendedora del equipo emprendedor, por lo que debe
ser respondido por cada alumno del grupo y después puesta en comun y valorar la complementariedad entre los miembros del equipo.

' A) ¢Cumples los requisitos para ser empresario? B) A pamr de la fi cha 5 sobre si prefieres trabajar por cuenta pro-
‘ - : —- = pia/ajena y tus motivos y motivaciones:
[Jesgo ; : ] :
+ ¢ Te gusta asumir riesgos o prefieres Ia segundad" [Cuenta propiaiictcniatolona f] ‘
+ ¢ Tu entorno familiar o amistades influyen en que asumas + ;Donde existe mayor motivacion para trabajar por cuenta
riesgos? propia o por cuenta ajena?
| Capital: “ ] [Motivos/motivaciones i F g
» ¢ Dispones de un capltal minimo para comenzar? + ; Cudles son los motivos para emprender?
ﬁecnologua J + ; Qué grado de ilusion crees que tienes en crear una empre-

?
* ¢Conoces la tecnologla necesaria y t|enes acceso a ella? =2

R ] C) A partir de las fichas 6 y 7 sobre habilidades emprendedoras e |
| intraemprendedoras:

Lonocer el negoc:o -

* ¢ Has trabajado antes en ese negocio?

 Conocimientos de gestion: | | Habilidades emprendedoras: 5|
) g 5
* ¢Tienes conocimientos de como gestionar una empresa? ¢En qué habiidades emprendedoras destacas?
ST T SE e e SR « ¢ Son suficientes tus habilidades emprendedoras?
Lﬁgbllldades sociales y personales ] e o e S
' = = [Hablhdades mtraemprendedoras '—]
* ¢ Eres optimista ante la adversidad? ¢ Tienes habilidades so-
ciales en el trato con los demas? + ¢ Estas motivado para ser un intraemprendedor?

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION B) y D)
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1°) Responde el siguiente test:

1°) El método que busca validar las ideas previas “sa-
liendo de la oficina” y entrevistando a clientes es:

a) Lean Startup.

b) Business Canvas Model.

c) Design Thinking

2°) El Desing Thinking tiene los siguientes pasos:
a) Mapear-Prototipar-Marketing-Validar.

b) Mapear- Crear- Validar- Aprender.

¢) Mapear- Explorar-Construir-Testear.

3°) El mapa de empatia es una técnica del Design
Thinking que:

a) Trata de meternos en la piel del cliente, siendo una sintesis de lo
que piensa, dice, hace, siente, ve y oye.

b) Es una entrevista cualitativa de lo que piensa reaimente el clien-
te.

¢) Trata de crear un arquetipo de la persona del cliente
4°) La fase de testear en el Design Thinking:

a) Propone un prototipo de producto para ser validado por el clien-
te.

b) Valida los prototipos si le es util al cliente y tiene sentido para él.
¢) Explora quien es realmente el cliente.

5°) El Business Model Canvas (BMC) es un modelo de
negocio donde el lienzo propuesto:

a) Esta dividido en 9 partes donde lo mas importante son los costes.

b) Se comienza por los apartados de segmento de cliente y propuesta
de valor.

c) Se proponen 9 apartados para reflexionar sobre el mercado.

2°) Responde a las siguientes cuestiones:

se tienen en el proyecto.

canales.

@ FICHA 10 - CONOCER LAS METODOLOGIAS PARA EMPRENDER

Objetivo de la ficha: Identificar el grado de conocimiento de las distintas metodologias para emprender

6°) La propuesta de valor del BMC consiste en:

a) Como pensamos cubrir las necesidades de los clientes y porqué
nos elegiran a nosotros.

b) A qué mercado nos dirigimos y cuales son sus necesidades.
¢) De qué manera nos comunicamos con nuestros clientes.
7°) El Lean Canvas es:

a) Un modelo de negocio compuesto de 9 partes sobre el mercado y
la estructura interna de la empresa.

b) Un modelo de negocio que destaca los costes y los ingresos para
alcanzar la viabilidad econdmica del proyecto.

¢) Una modificacion del BMC (til para los proyectos en sus fases
iniciales de plasmar las ideas.

8°) El Lean Canvas se diferencia del BMC en que:

a) Las relaciones con los clientes pasan a ser la ventaja competitiva.
b) Los socios clave pasan a ser la solucion.

¢) Ambas son ciertas. -5

9°) En el Lean Canvas:

a) Se eliminan las actividades y segmentos de cliente del BMC.

b) Las métricas son los indicadores que sefialaréan si estamos consi-
guiendo resultados o no los estamos consiguiendo y hay que pivotar.

¢) Ambas son ciertas.
10°) El Plan de empresa:

a) Es un modelo de negocio o gestién muy detallado de todo lo rela-
cionado con el proyecto.

b) Hace hincapié en mostrar la parte de la viabilidad econémica frente
a terceros como bancos o inversores.

¢) Ambas son ciertas.

a) Explica con tus palabras porqué para el Lean Startup es importante salir de la oficina y validar en el mundo real las hipétesis e ideas que

b) Explica con tus palabras qué es la cultura del prototipado en el Design Thinking.
¢) Explica con tus palabras las técnicas de Design Thinking de Persona, Mapa de empatia y POV.

d) Explica con tus palabras la diferencia en los apartados del Business Model Canvas de segementos de cliente, relaciones con cliente y

e) Explica con tus palabras los nuevos apartados del Lean Canvas de problema, solucién y métricas clave.

CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION B)
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, Repasa conceptos (test)

A) Los emprendedores y la innovacion

1°) Entre los requisitos para ser empresario se en-
cuentran las habilidades que hace referencia:

a)Ala habilidad manual para trabajar en ese negocio.

b) A conocer el negocio, a tener conocimientos de gestion y a tener
habilidades personales y sociales.

c) A conocer el negocio y a ser un emprendedor.

2°) Respecto al requisito de tener capital para montar
una empresa es cierto que:

a) Con aportar el 10% es suficiente, los bancos financian el resto.
b) La empresa debe disponer siempre del 100% del capital.

¢) La empresa debe aportar al menos el 50%, pues los bancos no
financian si el empresario no asume riesgos.

3°) Segun la teoria del empresario innovador:

a) Los verdaderos empresarios son los innovadores, puesto que reali-
zan inventos en los laboratorios.

b) Los verdaderos empresarios son los innovadores, puesto que llevan
al mercado un nuevo producto o lo ofrecen de forma distinta, lo que
les da una ventaja respecto a los demas.

¢) Los verdaderos empresarios son los imitadores de los innovadores,
pues ya tienen el camino andado y sacan mayor beneficio.

4°) La teoria de la incubadora es aquella que piensa
que el empresario es:

a) Aquel que ve una oportunidad de negocio en el mercado.

b) Aquel que ha aprendido el rol de empresario en la empresa familiar
0 en otra empresa.

¢) Aquel que busca un empleo donde permanecer un tiempo.
5°) La zona de confort:

a) Es la zona de madurez donde has llegado al méximo de tus posi-
bilidades.

b) Es la zona psicoldgica segura cuando te mueves en un entorno que
dominas.

¢) Es la zona de aprendizaje donde podemos seguir creciendo.
6°) Para el modelo clasico de la zona de confort:

a) Hay que salir de la zona de confort dando pequefios pasos para no
generar mucha ansiedad.

b) Hay que evitar llegar a la zona de panico que nos paralice.

¢) Ambas son ciertas.

7°) Para el modelo optimista de la zona de confort:
a) Existe una zona de panico mas alla de la zona de aprendizaje.

b) Més alla de la zona de aprendizaje hay una zona magica donde
pueden ocurrir cosas maravillosas.

c) La etapa de la zona de miedo es la siguiente a la zona de confort.
8°) Lo que caracteriza a un emprendedor es:

a) La capacidad de crear nuevas empresas con beneficio econé-
mico.

b) La capacidad de convertir en proyectos reales las ideas, generando
algun beneficio para el emprendedor como para el entorno.

c) Siempre es un empresario, pues son dos términos casi idénticos.
9°) Innovacion sostenible:
a) Consiste en crear nuevos productos que sean sostenibles.

b) Consiste en innovar nuevos procesos que sean respetuosos con el
medio ambiente.

¢) Ambas son ciertas.

B) Las habilidades emprendedoras

10°) El trabajador por cuenta propia se distingue del
de cuenta ajena en que:

a) Se limita a cumplir con su trabajo.
b) Asume el riesgo econdmico.

c) Depende de un jefe.

d) Nunca se lleva el trabajo a casa.

11°) La diferencia entre motivos y motivaciéon para
crear una empresa es que:

a) Los motivos son siempre externos y la motivacion es interna.

b) Los motivos son las razones que tenemos para crearla y la motiva-
cion es la idea de negocio que nos empuja a abrirla.

¢) Los motivos son las razones que tenemos para crearla y la motiva-
cion lailusion interna que sentimos por crearla y que nos hace luchar
y no desfallecer en los malos momentos.

d) Los motivos son la dinamita y la motivacion la chispa para comenzar
el proyecto.

12°) El emprendedor corporativo:

a) Trabaja en una organizacion, pero tiene autonomia para plantear
proyectos nuevos y llevarlos a la practica como si fueran propios.

b) Ejemplos son los gestores de una ONG y altos cargos de la Admi-
nistracion.

¢) Ambas son ciertas.
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Repasa conceptos (test)

13°) Son habilidades del emprendedor:
a) El asumir el riesgo y persistir en su proyecto.
b) El trabajar dentro de una organizacion de forma eficiente.

c) El obtener el maximo de beneficio sin escatimar los medios que se
utilicen.

14°) El intraemprendedor se caracteriza por:

a) Ser un emprendedor que obtiene el maximo de beneficio para su
empresa.

b) Ser una persona innovadora que le gusta emprender proyectos pero
le gusta hacerlo dentro de una organizacion ya creada por otros.

c) Ser un emprendedor que no tiene miedo a perder el dinero que ha
invertido.

15°) Segun Trias de Bes en “El libro negro del empren-
dedor” a la hora de buscar socios:

a) Las personas buscan asociarse principalmente por el miedo a que
vaya mal el proyecto y a estar solo.

b) Un socio es un recurso del proyecto que no es caro al remunerar con
parte del beneficio de la empresa.

c) Ala hora de escoger socios lo principal es que aporte valor real.
d) Todas son ciertas.

C) Metodologias para emprender

16°) El método que busca validar las ideas previas “sa-
liendo de la oficina” y entrevistando a clientes es:

a) Lean Startup.

b) Business Canvas Model.

c) Design Thinking

17°) El Desing Thinking tiene los siguientes pasos:
a) Mapear-Prototipar-Marketing-Validar.

b) Mapear- Crear- Validar- Aprender.

c) Mapear- Explorar-Construir-Testear.

18°) EI mapa de empatia es una técnica del Design
Thinking que:

a) Trata de meternos en la piel del cliente, siendo una sintesis de lo que
piensa, dice, hace, siente, ve y oye.

b) Es una entrevista cualitativa de lo que piensa realmente el cliente.

c) Trata de crear un arquetipo de la persona del cliente

I

19°) La fase de testear en el Design Thinking:

a) Propone un prototipo de producto para ser validado por el cliente.
b) Valida los prototipos si le es util al cliente y tiene sentido para €l.
c) Explora quien es realmente el cliente.

20°) El Business Model Canvas (BMC) es un modelo
de negocio donde el lienzo propuesto:

a) Esta dividido en 9 partes donde lo més importante son los costes.

b) Se comienza por los apartados de segmento de cliente y propuesta
de valor.

c) Se proponen 9 apartados para reflexionar sobre el mercado.
21°) La propuesta de valor del BMC consiste en:

a) Cémo pensamos cubrir las necesidades de los clientes y porqué nos
elegiran a nosotros.

b) A qué mercado nos dirigimos y cuéles son sus necesidades.
c) De qué manera nos comunicamos con nuestros clientes.
22°) El Lean Canvas es:

a) Un modelo de negocio compuesto de 9 partes sobre el mercado y la
estructura interna de la empresa.

b) Un modelo de negocio que destaca los costes y los ingresos para
alcanzar la viabilidad econdmica del proyecto.

¢) Una modificacion del BMC (til para los proyectos en sus fases inicia-
les de plasmar las ideas.

23°) El Lean Canvas se diferencia del BMC en que:

a) Las relaciones con los clientes pasan a ser la ventaja competitiva.
b) Los socios clave pasan a ser la solucion.

¢) Ambas son ciertas.

24°) En el Lean Canvas:

a) Se eliminan las actividades y segmentos de cliente del BMC.

b) Las métricas son los indicadores que sefialaran si estamos con-
siguiendo resultados o no los estamos consiguiendo y hay que pi-
votar.

c) Ambas son ciertas.
25°) El Plan de empresa:

a) Es un modelo de negocio o gestion muy detallado de todo Io relacio-
nado con el proyecto.

b) Hace hincapié en mostrar la parte de la viabilidad econémica frente
a terceros como bancos o inversores.

¢) Ambas son ciertas.
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Anexo: Autdonomo o con socios?

Seguiremos en este apartado a Fernando Trias de Bes, en su libro “El libro negro del emprendedor’, quien sefiala que la mayoria de las
ocasiones el emprendedor debe comenzar su proyecto empresarial sin socios. Veamos los motivos que indica y las recomendaciones en caso
de asociarse.

Los emprendedores noveles tienden a iniciar su negocio con otros socios emprendedores, que aporten no solo capital sino también

trabajo y participen activamente en la empresa, en un porcentaje mucho mas elevado que cuando se trata de una segunda o tercera iniciativa
empresarial.

Antes de asociarse con alguien hay que responder a la pregunta: ¢ Por qué se asocia? Si profundizamos en las verdaderas razones el motivo
principal suele ser el miedo: Miedo a emprender, miedo a que las cosas vayan mal, miedo a no ser capaz de hacerlo todo, miedo a cometer
errores, miedo en definitiva a estar solo. Los emprendedores inexpertos buscan compaiieros de viaje més por el miedo, la aversion al riesgo y
el querer sentirse acompanados que por verdadera necesidad.

Existen verdaderos promiscuos en esto de invitar a socios a meterse con ellos en la cama. Es preciso preguntarse silos socios a los que se esta
dando entrada son en verdad necesarios o sencillamente se trata del amigo del amigo que siempre estaba presente cuando se hablaba
del proyecto, que habia aportado algunas sugerencias, y, jclaro, no se le va a dejar de lado! Hay personas que por el hecho de compartir la idea
y de recibir algunas aportaciones interesantes ya sienten la obligacion de invitar a uno més a la fiesta. Déjese de historias y malos sentimientos,
de invitar porque si a gente que ni lo merece ni le interesa su vida emprendedora, personas que, en realidad, estan buscando si pueden
ganar mas dinero del que ganan. Pero, claro, parece que en los primeros compases, cuando solo hay una idea sobre la mesa, da la sensacion
de que cualquier recurso aiadido, cualquier cabeza pensante que ademas le ve potencial a nuestra idea, no pueda ser excluida del proceso,
0 por lo menos, hay que tenerla en cuenta. jNada de eso!

Vamos a hablar de recursos. Porque, lo siento, voy a ser muy directo: un socio es un recurso mas. Y como tal debe considerarlo el empren-
dedor. Ese recurso tiene dos salvedades: una, que es el mas caro de todos los recursos (se remunera con acciones). Y dos: es un recurso
que puede llegar a tener la capacidad de paralizar nuestra actividad. Es un crédito a muy largo plazo y al 22% de interés, un interés tan
abusivo como descomunal.

Hablemos, pues, de recursos:

* Si esta pensando en tener socios porque necesita dinero, hable con un banco.

+ Si esta pensando en tener socios porque solo no puede con todo, contrate un trabajador.

+ Si esta pensando en tener socios porque hay un rea que no domina, subcontrate ese servicio.

+ Si esta pensando en tener socios porque necesita comentar ciertas cosas, contrate un coach (un consejero).

+ Si esta pensando en tener socios porque tiene miedo, haga deporte, preferentemente un deporte de resistencia fisica que desarrolle la
capacidad de aguante.

El crédito cuesta intereses, el trabajador cuesta su sueldo, contratar servicios supone costosos honorarios, en cambio, el socio jes gratis!
¢Verdad? jMentira! El socio es el més caro de todos los recursos porque se remunera con los frutos que su actividad emprendedora sea
capaz de dar. No se le ocurra compartirlo con nadie, no por egoismo, sino porque en el futuro estara pagando muy caro un momento de
flaqueza acontecido varios afios atras cuando aun tenia que descubrir y, probablemente, creerse lo que usted era capaz de hacer.

¢Hay situaciones en que seria recomendable asociarse?

* Hay situaciones en las que un socio capitalista puede ser necesario, porque existen proyectos en los que un banco no va a confiar y, en
cambio, una sociedad capital riesgo o un business angel si va a hacerlo. Proyectos de empresa que cuestan bastante més dinero del que
uno dispone. Insisto: socio capitalista.

* La tnica situacién que justifica contar con un socio es que exista alguna carencia que usted no puede cubrir por si mismo o subcon-
tratarlo con alguien, por ejemplo que necesite alguien que conozca muy bien el sector donde va a emprender y en el que usted no tiene
experiencia alguna, o que el proyecto sea muy complejo y sea necesario la concurrencia de varios puntos de vista.

« Si usted no se reconoce con madera de emprendedor y no tiene ese caracter luchador, entonces si, busque socios que tengan esas carac-

teristicas y que en los momentos duros le ayudardn a mantener el tipo. Hay personas que tienen la facultad de saber rodearse de la gente
apropiada.

* Hay una situacion en la cual es bueno tener socios, y es el caso en que el emprendedor debido a una enfermedad o a su edad, requiere de
alguien que gobierne el barco durante una ausencia temporal o definitiva.
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¢Autonomo o con socios? (Continuacion)

¢Como escoger a los socios?

A pesar de la recomendacion anterior, sé que la inmensa mayoria la ignorara y se asociara con alguien. No pasa nada, yo también lo hice y la
verdad que me fue muy bien. Pero reconozco que tuve mucha suerte porque, como en un matrimonio, no sabes en realidad con quién te has
casado hasta al cabo de un tiempo.

Los valores por encima de todo

Escoger socios es muy parecido a seleccionar a las personas con quienes dar la vuelta al mundo en un submarino: el espacio €s
pequefio, y se acaban conociendo las intimidades de los companeros, se viven muchos momentos agobiantes, situaciones en las que
parece que no hay salida, situaciones criticas donde hay que tomar decisiones desagradables... En el caso de emprender es muy parecido,
de sus socios va a conocer todas sus miserias, asi que tienen que ser personas que compartan algo fundamental: su misma escala
de valores.

Es mucho mejor un socio mediocre cuyos principios estén bien alineados con los suyos que un tipo brillante sin escripulos. Bus-
que personas que tengan principios morales y éticos similares a los suyos. ;Y como se sabe? Pregtntele qué espera de la vida, cuan
amenudo ve a sus hijos, qué cosas del mundo le preocupan, qué cree de las personas del sexo contrario, cudles son las cosas con las que
suefia, las que detesta...Entérese de como es esa persona. No se asocie con alguien que no conozca bien. Una relacion estable con socios
requiere responsabilidad, generosidad y confianza. Rodéese de personas “sanas” y honestas, que compartan sus mismos valores ante la
vida. Honestidad por encima de capacidades técnicas o intelectuales.

Segundo, complementariedad

Una vez comprobados los valores, es fundamental que su futuro socio no sea una persona demasiado parecida a usted en otra dimensién:
el caracter. Meta usted a dos personas con mentalidad de lider en un cohete en una expedicion a la luna y vera qué sucede. Se ha comprobado
que las empresas de dos socios que han prosperado estaban compuestas por personas de caracteres distintos, pero complementarios.
Por ejemplo: uno analitico, cerebral, tranquilo y metddico; y otro visceral, audaz, nervioso y creativo.

Para que una asociacion funcione ha de haber diversidad de talentos, no hay que asociarse con amigos porque te hace ilusién. Una vez
me vinieron a ver tres amigos que iban a montar una imprenta, y los tres, hasta el momento, solo habian trabajado en el departamento comer-
cial. Ninguno sabia nada sobre la parte técnica ni sobre la parte logistica. Ya sé que se puede cubrir con empleados, pero mi sugerencia fue
que, puestos a ser fres socios no capitalistas, ;no seria mejor que uno fuese experto en comprar, otro en imprimir y otro en vender?

Finalmente, que aporte valor real

Una vez conseguido alguien con quien coincide en la escala de valores y es complementario con su caracter, solo queda asegurarse de que
no sea una “patata”. No se ria, hay inltiles con una capacidad asombrosa de disimularlo y futuros emprendedores, necesitados de socios,
con una capacidad asombrosa para no querer darse cuenta. Hay que escoger alguien que nos aporte valor, porque mas valor implica mas
conocimientos, mas trabajo y mejores ideas. La persona con quien se asocie debe ser alguien cuya opinién le merezca respeto, que sea
una autoridad para usted.

En general, una misma ambicién

Conseguidos los anteriores tres criterios, que son los esenciales para escoger un socio, hay que pactar muy claramente cuél es la ambicién,
el objetivo que se persigue al emprender: ;Cuénto quieren facturar? ;Cuénto quieren llegar a ganar? ;Se trata de emprender para luego
vender el negocio? ; Hasta dénde quieren llegar? Hay que definir qué es lo que se quiere, hay que estar seguros de que nuestros objetivos
sean también los de nuestros compaiieros de viaje.

¢Como pactar con los socios?

* El primer pacto de todos: c6mo vamos a separarnos. Es mejor pactar como nos vamos a pelear cuando aun somos amigos. ¢ Cree que
van a ser socios toda la vida? No, por tanto, si algiin dia van a separarse, hay que proceder a pensar para cuando eso ocurra.

* No puede irse a partes iguales cuando no todo el mundo aporta lo mismo. El dinero y los activos entregados a la empresa se valoran
por su precio justo y se convierten en capital de la empresa a cambio de acciones. El trabajo se remunera con sueldo de mercado, no
con acciones, pagadero ahora o temporalmente dejandolo como deuda para cuando existan beneficios mas adelante. Las aportaciones que
cedan los socios a la empresa se alquilarén o si es dinero serd un préstamo a devolver al socio.

FUENTE: Extracto de “El libro negro del emprendedor”. Fernando Trias de Bes. Ed. Urano.

Se recomienda la lectura del libro para profundizar en estas ideas.

Nota del editor: la negrita ha sido incluida por la editorial a efectos didécticos de comprension y facilidad lectora.
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Unidad 4

El cliente y la idea

»utllizando metodolog[a_s_gglles para el en_lprendsmlento -

CONTENIDOS

1. El segmento de
mercado

2. Estudio de nuestro
cliente objetivo

3. Laidea de negocio

4, Generando
laidea de negocio

Unidad el cliente
y laidea

a) Se han identificado los problemas de las personas destinatarias
potenciales del proyecto emprendedor como paso previo a la pro-
puesta de soluciones que se conviertan en oportunidades

a) Se han identificado los problemas de las personas destinatarias
potenciales del proyecto emprendedor como paso previo a la pro-
puesta de soluciones que se conviertan en oportunidades

g) Se han realizado entrevistas de problema para validar el perfil y
el problema de las personas destinatarias de la idea emprendedora

c) Se ha disefiado un modelo de negocio y/o gestion derivado de
la idea emprendedora

b) Se ha puesto en practica el proceso creativo con el fin de con-
seguir una idea emprendedora que aporte valor econémico, social
ylo cultural

c) Se ha disefiado un modelo de negocio y/o gestion derivado de
la idea emprendedora

d) Se han incorporado valores éticos y sociales a la idea empren-
dedora analizando modelos de balance social

c) Se ha disefiado un modelo de negocio y/o gestion derivado de
la idea emprendedora

Ficha 1

Ficha 2

Ficha 3

Ficha 4

Ficha 5

Ficha 6

Ficha 7

Ficha 8

Ficha 9

Ficha 10

ACTIVIDAD

Investigamos los segmentos por edad:
las generaciones

Entrevista del problema del cliente objetivo

Lienzo propuesta de valor- Early Adopters-
Entrevista de problema

Mapa de empatia y entrevista de problema

Completa la Business Model Canvas
y Lean Canvas- 1

Genera ideas de negocio

Sal a la calle y pregunta por tu idea

Completa la Business Model Canvas
y Lean Canvas- 2

Incorpora valores éticos y sociales

Redacta tu plan de empresa:
La idea de negocio y el cliente
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FIJATE

Los segmentos
en los automéviles

Piensa en cualquier marca de
coche y cdmo saca al mercado
distintos modelos de coche
para atender a los diferentes ti-
pos de compradores seglin sus
caracteristicas personales.

En eso consiste atender a cada
segmento de mercado, de ahila
importancia de definir “tu seg-

mento de mercado” al que te |

| vas a dirigir y qué caracteristi-
| cas tiene para ofrecerle el pro-
ducto adecuado.

FIVATE
Estrategias de segmentacion

En funcién de si utilizamos o
no la misma estrategia para
todos nuestros segmentos de
mercado tenemos 3 posibles
estrategias:

+ Estrategia diferenciada: uti-
lizar una estrategia diferente
para cada uno de los segmen-
tos.

+ Estrategia concentrada: nos
centramos en un solo segmen-
to de mercado y nos olvidamos
del resto.

* Estrategia  indiferenciada:
usamos la misma estrategia
para todos nuestros segmen-
tos, para todos los clientes la
misma estrategia.

1. El segmento del mercado

Para que nuestro proyecto sea viable no podemos plantearnos venderle a todo el mundo todos los pro-
ductos, hemos de “especializarnos” y “centrarnos” en algunos clientes y algunos productos, para
ofrecerles a esos tipos de clientes el producto concreto que necesitan.

La herramienta que nos va a permitir centraros en unos clientes para asi ofrecerles lo que necesitan es
la segmentacion de mercado.

Significa dividir el mercado de clientes en grupos o tipos de clientes "
que comparten unas caracteristicas en comun.

Cada segmento de mercado es cada grupo de clientes que compar- |

ten unas caracteristicas. )
=

Segmentar

el mercado

Veamoslo mejor con un ejemplo de alojamientos turisticos.

¢ Podemos dividir el segmento de las personas que buscan un alojamiento turistico? Si, vemos a continua-
cién como cada segmento con sus gustos van a solicitar un tipo de producto distinto:

-
‘Segmento: personas que buscan... Producto que demanda |

Unicamente una habitacién para descansar * Hotel
Un espacio mas amplio con la posibilidad de cocinar » Apartahotel
El contacto con la naturaleza y no les importan compartir determina- Campings

dos servicios y disfrutar de zonas comunes de ocio

El contacto con la naturaleza pero més comodidad que un camping,

; ; ’ ] « Casas rurales
asi como compartir con otras personas conocidas ese espacio

Alojamiento més econdmico que el de un hotel y desean estar en « Pisos turisticos o de parti-
contacto con los residentes del lugar culares

1.1. Como segmentar el mercado

Debemos pensar en primer lugar qué clientes son los que pueden necesitar o comprar el producto. Estos
clientes son tanto los clientes que ya nos compran el producto como aquellos clientes potenciales
que todavia no nos compran pero que queremos que lo hagan en un futuro.

A continuacién, definimos qué criterios de segmentacion o caracteristicas nos van a servir para cla-
sificar a los clientes en tipos de clientes. ;Ser4 la edad, la renta, los gustos, qué es lo que me dife-
rencia realmente a unos clientes de otros para poder clasificarlos? Ello dependera de cada mercado,
pero a titulo de ejemplo enumeramos algunas de las caracteristicas mas usadas:

Algu'rTos criterios para segmentar un mercado de clientes i ‘j
Geograficos Provincia, localidad, zona, paises, etc.
Demograficos Sexo, edad, estado civil, nacionalidad, etc.
Econdmicos Renta alta, renta media, renta baja, 0 renta media-baja, etc.
Profesién Los que tengan una determinada profesion o no la tengan.
Psicolégicos Rasgos de personalidad: Va a la moda, es tradicional, es innovador, etc.
Gustos Para cada producto hay unos gustos de consumo distintos.
Empresa No es empresa, es un auténomo, es una empresa pequeiia, es grande, etc.
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Los tipos de clientes:
La curva de difusion de la innovacion

Everett M. Rogers describid que en el proceso de innovacion tecnolégica
existian diversos tipos de clientes y consumidores que compraban el
producto segun el grado de madurez de la innovacién tecnolégica, asi
los primeros que compraban una nueva tecnologia en el mercado tenian
un perfil muy distinto a los que la compraban cuando llevaba tiempo
implantado.

Por ejemplo en los méviles: siempre hay personas que estan esperando
el dltimo modelo para comprarlo, son innovadores y disfrutan poseyendo
la dltima tecnologia, y cambiaran enseguida de producto cuando salga
algo nuevo. Son los llamados “innovadores”, preocupados mas por
tener lo ultimo que por su utilidad real.

Después estan los “Early adopters”, los primeros seguidores cuyo in-
terés no es tecnoldgico sino que quieren solucionar un problema real
. Ya compran otro producto y estan dispuestos a cambiar si lo nuevo
lo soluciona realmente. Los primeros compradores de maviles eran los
ejecutivos, pues les permitia estar siempre conectados en sus apretadas
agendas.

Una vez los primeros seguidores hacen sus compras, si estan satisfe-
chos haran correr la voz y lo adquirira la “mayoria precoz” o primera
mayoria. Son practicos y compraran el producto si se ha demostrado
que a otros les funciona. Asi, si los Early adopters no aceptan el pro-
ducto ellos tampoco lo compraran, produciéndose el llamado “abismo”:
un producto que solo lo compraron unos pocos.

A continuacién viene la segunda mayoria o “mayoria tardia”, son mas
conservadores y no quieren asumir ningun riesgo. Se decantan a com-
prar el producto porque piensan que al no tenerlo se estan quedando
atras respecto a los demas.

Por dltimo, los “rezagados” siguen sacandole problemas al producto a
pesar de que se ha demostrado que funciona y casi todo el mundo lo
usa. Terminan comprandolo pero le ponen pegas.

El gran error de inicio:
“Todos son mis clientes”

, La primera pregunta que un emprendedor debe hacerse es:
} “¢Quién es mi cliente?". Si la respuesta es muy genérica:
todos son realmente mis clientes, o todos quieren mi produc-
to, o todos los jovenes, etc, es un mal comienzo. Ni siquiera
las grandes empresas comenzaron vendiéndole a “todos”
los clientes (Samsung comenz6 vendiendo frutas, verduras
y pescado; Amazon solo libros), por lo que tuvieron que ha-
cerse en sus inicios la pregunta de quién era realmente el
primer cliente que les iba a comprar.

A éste primer cliente se le llama “Early Adopters” o pri-
meros seguidores, y nos interesa preparar el producto para
satisfacer las necesidades o problemas de estos primeros
compradores.

Veamos sus caracteristicas:

- Son personas que tienen un problema o una necesidad y
acuden al mercado para usar una solucién de las que hay,
si bien estan insatisfechos con la solucién actual.

- Estan dispuestos a pagar por esta solucion y ya lo hacen
con otro producto del mercado.

- Estarian dispuestos a ayudar a las empresas en la bus-
queda de soluciones, por lo que responderan de forma sin-
cera ante cualquier consulta sobre un producto, pueden in-
cluso participar de forma activa en redes sociales.

¢ Como tratar con ellos?

Cuando encuentres a personas que encajan en el perfil de
tus “primeros seguidores”, hazlo de la manera méas personal
posible, ofréceles que prueben tu idea y mantén el contacto
de forma permanente. Escucha sus sugerencias, pues estan
motivados a darte soluciones reales a problemas reales.

e Facilidad de adopcion Ba-BelA Tendencia a la resistencia Aﬁ
El abismo
Primeros
sequidores
0
Early
adopters { v
Innovadores Mayoria precoz | Mayoria tardia Rezagados
/ 2,5% | 13,5% 34% 34% 16%
(15}
—>— ==
Clientes preocupados Clientes preocupados por
por la novedad la robustez, calidad y fiabilidad
tecnolégica de la solucién
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Segmentos por edades: Las Generaciones

Una segmentacion de mercado habitual es la de las generaciones por tramos de edad de 20 afios. Las caracteristicas principales son:
| Baby Boomers (1945-1965)

Les gusta ver, escuchar y leer noticias a través de la TV o periédico impreso. A nivel tecnoldgico han vivido el nacimiento de la television y
el cambio de blanco y negro, la lavadora eléctrica, el fax, los méviles, ordenadores e internet. En la television les gusta principalmente ver
programas de concursos, noticias, documentales y politica. Leen mucha prensa escrita, novelas y libros de superacién personal.

Generacion X (1965-1980)

La generacion X o también llamados inmigrantes digitales, actualmente son los que mueven el mundo a nivel laboral y econémico. Tienen
un poco de su generacion anterior, Baby Boomers, y otro poco de su generacion venidera, por su vida analdgica en su infancia y digital en su
madurez, por ello se adaptan facilmente al cambio. Les gusta tener éxito y mostrarlo, a través de gadgets, accesorios, viajes o propiedades.

Generacion Y o Millennials (1980-2000)

Prefieren aprender de manera autodidacta, por ello los tutoriales de internet son su fuente de conocimiento. Les encantan los videos ya que
pueden visualizarlos en cualquier momento. Y ya no les gusta tanto ni la radio ni la TV.

Nacieron con internet, y por ello les encanta comunicarse a través de redes sociales, videos, blogs o entretenerse con videojuegos o juegos
en linea a través de smartphones y tablets. No les interesan ni los medios de comunicacion ni las noticias. No les gusta leer ni tampoco tienen
interés en profundizar en la informacion que les llega a través de las redes sociales.

Son emprendedores que buscan abrir sus propias empresas o trabajar desde casa, ya que no se sienten comodos con los horarios de las
oficinas. Duran poco en el trabajo por las expectativas que se hacen de él. Se les critica ser narcisistas (generacion selfie).

Generacion Z (2000-actualidad)

También conocidos como los Centennials. No han conocido la vida que no sea como la tecnoldgica actual. Es la generacion multicanal. Inter-
net es parte de su vida y de su rutina diaria, estando conectados continuamente. Se comunican con imégenes y textos breves, comparten y
son generadores de contenidos. Estan socialmente comprometidos y también con el medio ambiente, actuando colectivamente.

Fuente: Diferencias entre la generacion Baby boomers y la XYZ. https://acortar.link/ EwvKcu

Singles, daddies y seniors, nuevos segmentos del mercado

A partir de los afios 80 aparecen nuevas formas de definir la situacion personal de las personas. El soltero/a era un término negativo (incluso
se hicieron famosas las frases como “te vas a quedar para vestir santos” o “se te va a pasar el arroz”). Ahora se cambié por el de single, una
persona que es libre, que vive feliz, y que econdmicamente no tiene problemas, y vive desahogada, al no tener que asumir los gastos que
suponen por ejemplo los hijos. Pero no solo aparecen los singles, también nuevos términos ingleses como los daddies (padres con hijos),
dinkies (parejas sin hijos) o los bobos (burgueses bohemios), si bien los seniors (mayores de 65) ya era un término mas conocido. Con ello
aparecen nuevos grupos de consumo con un estilo de vida diferente a los que las empresas deben cubrir sus necesidades.

Daddies y singles

| El Observatorio del Banco Cetelem realizd un estudio para diferenciar los estilos de vida y consumo de los padres con hijos (daddies) de los
solteros (singles), entre personas de 35 a 55 afios con un nivel de ingresos superior a los 40.000€ al afio. Entre las principales diferencias
apreciaron las siguientes: Los singles le dedican mucho mas presupuesto a hoteles, viajes y turismo, asi como a tratamientos de belleza,
que los daddies que se centran en gastos familiares. Los singles tienen mucha més capacidad de ahorro que los daddies (un 10% mas).
. Especialmente, los daddies que tienen hijos mas mayores necesitan acudir més al endeudamiento. Mientras 3 de cada 4 daddies tiene que
| pedir préstamos, 2 de cada 4 singles son los que necesitan financiacion. Fuente: https:/elobservatoriocetelem.es/

Los seniors o “silverizacion”

Se considera silverizacion a toda orientacién econdmica o empresarial orientada a los mayores de 65 afios. Tradicionalmente los millenials
han sido el foco de atraccion de las empresas, pero las marcas estan apostando por orientar sus productos a los segmentos seniors creando
' productos diferenciados. Asi, Juan Carlos Alcaide nos indica los siguientes dmbitos: 1) La estética, cosmética y cuidados. 2) El turismo. 3)
' Del ocio con actividades de grupo. 4) Automocion con vehiculos adaptados a sus necesidades. 5) Alimentos ideales para este segmento, asi
' como en la restauracion. 6) Sanitario y de cuidados personales. 7) La moda, creando disefios propios para el segmento.

- Fuente: Juan Carlos Alcaide. Hacia la 'silverizacién’ de productos y servicios. 07/05/2019 https://www.huffingtonpost.es/entry/hacia-la-silverizacion-de-
| productos-y-servicios_es_5cd06906e4b0e4d757367043
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@ FICHA 1 - INVESTIGAMOS LOS SEGMENTOS POR EDAD: LAS GENERACIONvE :

Objetivo de la ficha: Identificar las caracteristicas de segmentos de mercado por edad

Para comprender los problemas de los clientes primero debemos ser conscientes de que pertenecen a un segmento de mercado, el cual es
particular con sus problemas, necesidades y motivaciones. Vamos a profundizar en estudiar los segmentos de mercado por edades: la gene-
racion Y o millennials, la generacion Z o centenials, los singles, los daddies y los silvers.

a) Visualiza los siguientes videos y explica 3 diferencias entre la generacion Y y la generacién Z:
¢ A qué generacion perteneces? https://www.youtube.com/watch?v=IZd1CCER98s 4:13

Generacion Z https:/lwww.youtube.com/watch?v=JAFYt5jeWhg 1:44

b) Vamos a ver como compran estos segmentos y su relacion con las marcas. Entra en el siguiente video y analiza las siguientes cinco dife-
rencias entre la generacion Y y Z para comprenderlos como potenciales clientes:

Entendiendo a los Millenniales y Generacion Z  https://www.youtube.com/watch?v=630kZEdAy50 8:49

Ejemplos de diferencias que aparecen en el video: 1- Celebridades vs youtubers. 2- Marcas famosas vs mi propio estilo (fidelidad a la marca vs
dos o tres marcas). 3- Compras online vs compras offline. 4- Precio y calidad vs primera impresién. 5- Poco valor social vs mucho valor social.

c) En el articulo anterior explicamos las diferencias entre singles, daddies y silvers. Explica las caracteristicas basicas de cada uno de esos 3
segmentos y qué tipo de productos suelen comprar.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION A) )

2. Estudio de nuestro cliente objetivo o “target”

Anteriormente, al segmentar el mercado, ya conseguimos informacion sobre nuestro cliente, pero ahora queremos profundizar y saber mas
cosas sobre él, sobre todo nos centraremos en sus gustos, en los habitos de compra y porqué compra ese producto.

l - ¢Qué necesito saber de mis clientes objetivos?

Datos basicos Sexo, edad, estado civil, nacionalidad, lugar donde vive, etc.
Datos econémicos  Nivel de renta, precio que esta dispuesto a pagar, etc.
Gustos y preferencias ;Qué le gusta del producto? ; Como preferiria que fuese el producto?

¢ Quién compra? A veces el comprador no es el mismo que el consumidor, por ejemplo en los regalos.
¢Donde compra? En qué tipo de establecimientos suele ir a comprar: hipermercados, centros comerciales,

Habitos de compra  liendas de suzona, por internet, etc.

¢ Cuando lo compra? Todos los dias, una vez a la semana, al mes, al afo, ocasionalmente, etc.

¢ Cuanto compra? Grandes cantidades de una sola vez o muchas veces en pequeiias cantidades.

* Por el precio.
* Porque le da seguridad, la marca es conocida y fiable.
* Por hébitos, lo compra desde hace mucho tiempo y le cuesta cambiar a otro.
« Por experiencias anteriores, lo compré antes y quedd satisfecho.
¢Por qué lo compra? -« Por seguir las modas, todo el mundo lo tiene.
+ Por imitar a otras personas a las que les ha ido bien.
+ Porque le gusta cambiar e innovar.
+ Porque lo compré de forma impulsiva sin pensarlo.

» Por sus valores y convicciones personales.
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Objetivo de la ficha: Realizar entrevistas a posibles compradores para validar el perfil y el problema que tienen con el producto

FICHA 2 - ENTREVISTA DE PROBLEMA DEL CLIENTE OBJETIVO

Una vez tienes perfilado tu segmento de clientes y quienes pueden ser tus primeros compradores, se trata de que profundices en tus posibles
clientes y sepas mas de ellos. Para ello utilizaras la entrevista de problema para saber si lo que queremos ofrecer realmente esta resol-
viendo un problema de nuestros clientes o no.

Para comenzar, puedes entrevistar a alumnos del centro, o bien a familiares o a tus amigos si tu producto lo compran otras personas,
cada proyecto necesitara un tipo de clientes a entrevistar. Silo ves posible, puedes entrevistar a personas de la calle desconocidas que puedan
ser posibles clientes de verdad. Realiza al menos 10-12 entrevistas. Recuerda que cada entrevista no tiene que durar mas de 10-15 minutos.

| GUION DE ENTREVISTA DE PROBLEMA DEL étléNfE'ﬁéﬁéTlvo OTTARGET L
Objeto de la Un ejemplo de cémo empezar: “Estamos realizando un trabajo para una asignatura de creacion de empresas
y necesitamos entrevistar a futuros clientes para saber si el producto que tenemos en mente realmente mere-

entrevista ce la pena. Al final de la entrevista te cuento en qué hemos pensado para no condicionarte.”

* Datos basicos: Tramo de edad (por €j, 15-20, 20-30, etc), sexo, si es necesario el tramo de renta (bor €j.
Datos menos 15.000€, 15.000-20.000, etc). Es preferible no preguntar la edad exacta sino el “tramo de edad”.
basicos + Cualquier otro dato basico para clasificarlo 0 no dentro de nuestro segmento de mercado: estado civil, lugar
residencia, etc, siempre que nos aporte algo al estudio. ‘
En lugar de explicarlo nuestro producto, queremos saber qué problemas tiene en la compra de un producto
¢ Qué problemas similar al nuestro, para ello le planteamos:
encuentra + Estamos pensando lanzar un producto relacionado con “XXXXX", ;qué problemas encuentras en el dia a
en este producto? dia al comprar “XXXXX"?

* De todos los problemas, ¢ cudles son los principales?

+ ¢ Qué esta comprando actualmente?

+ ¢ Quién compra el producto? La misma persona u otra.

+ ¢ Dénde lo compra? En tiendas, centros comerciales, internet.

+ ¢ Cuéndo lo compra? Una vez al dia, a la semana, al mes, afio.

+ ¢, Cuanto compra? De uno en uno, en packs, mucha cantidad, etc.

+ ; Qué beneficios tiene con ese producto?

+ ¢ Qué necesidad cubre al comprar este producto?

« El motivo de la compra es: j

* - Por el precio |

+ - Por la calidad l

+ - Por costumbre (

+ - Por la seguridad \

+ - Por modas \

« - Por impulso

+ - Por convicciones personales

+ Ala hora de comprar este producto, ;qué problemas concretos encuentra?

» ¢ Como preferiria que fuese este producto?

+ ¢ Pagaria por un nuevo producto que solucionase este problema? ¢ Cuanto?

+ Breve presentacion en 2 minutos de nuestro producto, la intencion no es venderlo sino presentarlo. \

Presentacién de * Preguntarle si podremos mas adelante realizar otra entrevista cuando tengamos ya el producto. \

nuestro producto » Preguntarle si conoce a otras personas a quienes podriamos realizar esta entrevista. |
+ iNo te olvides de dar las gracias! ‘

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION A) y G)
\- >

¢ Qué esta usando
actualmente?

¢Por qué lo compra?

¢ Cémo preferiria que
fuese este producto?
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2.1. Lienzo de propuesta de valor y Early Adopters

Una vez conocemos a nuestros primeros compradores o Early Adopters podemos realizar una indagacion mas profunda sobre si nuestro pro-
ducto contiene una propuesta de valor adecuada a ese perfil de primer comprador. Para ello utilizamos el Lienzo de la Propuesta de Valor y Early
Adopters que propone Innokabi (www.innokabi.com) y que puedes visualizar en la pagina del lateral. Este lienzo se compone de 7 bloques y
una propuesta de accidn (sal de la oficina), el cual se completa en 4 pasos:

Paso 1: Describe

En el circulo del centro se describe como es este segmento de mercado y qué caracteristicas les definen: datos
tu Early Adopter

bésicos, econémicos, sus gustos y preferencias. Ponle una foto o caricatura en el circulo.

En esta parte de la derecha reflexionaremos sobre los objetivos, las acciones que realiza y los problemas que
tienen nuestros early adopters:

[A— Los objetivos y necesidades: o ‘ 7[ : Ejemplo _ J

Qué trata de conseguir, qué aspiraciones tiene y qué ne- En un gimnasio podria buscar tener una vida mas
cesidades le motivan, en definitiva: qué busca al com- saludable, perder peso, estar mas en forma, cono-
prar un producto similar al nuestro. cer otras personas, etc.

Paso 2: Empatiza

z B- Las acciones: ) S J
con tus clientes SeBrinbint Rutiil E

¢ Qué esta haciendo actualmente para conseguir los Acude al gimnasio del barrio, hace running por su
anteriores objetivos? ;Cémo satisface esa necesidad? cuenta, pertenece a un grupo de senderismo, etc.

[C- Lo;problemas: T = Ejémplo J

¢Qué problemas encuentra o sufre el cliente con las  No tiene tiempo de acudir al gimnasio, le parece de-
soluciones que esta utilizando? Ordena estos problemas masiado caro, le gustaria tener un monitor personal,
desde los méas importantes o graves a los menos. etc.

En la anterior unidad habiamos redactado una propuesta de valor para nuestra idea de negocio, ahora se trata de
volver sobre ella y comprobar si realmente parte de las necesidades y problemas de los clientes:

[7\- Las soluciones poténciales: [ - Ejemplo ' J

L

Realizar un listado de las posibles soluciones que resuel-  Se podria tener un horario flexible antes de entrar
van o bien disminuyan los problemas que tienen los o salir al trabajo a primera hora de la mafiana o al
clientes y ordenarlas por la gravedad de problemas que mediodia, hacer un descuento el primer afo, o con-
solucionan. De esta forma las soluciones van empare- tratar un monitor personal por cada X personas.
jadas con los problemas reales.

EB— Los beneficios: || = . Ejemplo j

G | e

Paso 3: Disena la
propuesta de valor

De las soluciones salen los beneficios que obtienen los  Una mayor flexibilidad en su tiempo, un mejor pre-
clientes: ;por qué motivos paga el cliente ese produc- cio, una atencién mas personalizada.
to que va a comprarte? ; Qué va a obtener?

[C- Los 6?6ductosos?ervicios: P I8E AR A H B SE—. Ejemplo

A

Por Ultimo, se trata de describir los productos o los  Un gimnasio que cuente con un horario desde las 7
servicios que ofrece el emprendedor a partir de todo el  de la maiiana, un descuento del 30% el primer afio
estudio anterior. De esta manera los productos son una y un monitor personal que realizar4 el seguimiento
consecuencia de lo que necesita el cliente. diario de cada cliente.

Paso 4: Piensa en 5-10 personas que puedan encajar en tu perfil de early adopter y que puedas entrevistar en una se-
Sal del edificio y mana. El objetivo de la entrevista es sencillo: se trata de que comprobemos si lo que nosotros pensamos de los
entrevista clientes es cierto o bien estamos equivocados y es mas bien una invencién nuestra.
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@) FICHAS-LIENZO PROPUESTA VALOR- EARLY fﬂmmﬁ:ﬁ{;&i ;l'-\vl(@x?'\r“]:]:l'(ol-u.:!m j

Objetivo de la ficha: Realizar entrevistas a posibles compradores para validar el perfil y el problema que tienen con el producto

Productos o Servicios Ve Beneficios /- Objetivos

/ \

Acciones

Sal del edificio

Segment! de clientes

-Early adopter-

Soluciones potenaabes\/ \_/ O innokabi

DISENA: COMPLETA EL LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR Y EARLY ADOPTERS

Siguiendo los pasos completa el lienzo con las explicaciones de la pagina del lateral. Completa primero algunas caracteristicas de tus Early
Adopters. Luego vas a “empatizar” y ponerte en el lugar del cliente para redactar qué necesidades, acciones y problemas crees que tienen
tus clientes. Plantea por dltimo tus soluciones potenciales, beneficios y productos.

VALIDA: PRACTICA LAENTREVISTA DE PROBLEMA CON CLIENTES DE VERDAD

Ya has practicado la entrevista de problema con compaiieros de clase o con familiares. Ahora se trata de que salgas a la calle y busques
posibles clientes de verdad, esos Early Adopters que tienen el perfil de los primeros compradores que podrian ser tus primeros clientes.

Para ello, vuelve a utilizar la Entrevista de problema de la hoja anterior y entrevista a 10-12 personas desconocidas que puedan ser tus
posibles clientes. En el caso de que sean personas conocidas deberian ser potenciales clientes que llegarian a comprarte y pagar por tu
producto, por lo que hay que ir mas alla del circulo de amistades y familiares que van a decirte, normalmente, lo que quieres escuchar.

APRENDE: REDISENA TU PROPUESTA DE VALOR Y TU SEGMENTO DE MERCADO:
Ya tienes la informacion de la entrevista, ¢y ahora? Ahora viene lo importante:

1°) ¢ Realmente existia ese problema en el que habias pensado? ;Era tan importante? ; Qué hace realmente el cliente para solucionario?
Vuelve al lienzo y redisefia: las necesidades del cliente, qué acciones esta realizando ahora mismo y los problemas que tiene.

2°) ;Tu producto estaba solucionando esos problemas? ;Tu propuesta de valor es la adecuada? Deberas volver al lienzo y disenar de
nuevo las soluciones potenciales, los beneficios y los productos.

En definitiva, replantéate 2 cuestiones:
1) Si tu propuesta de valor cubria una necesidad y un problema real o debes reelaborarla.
2) Si tu segmento de mercado era el adecuado: ¢ Era ese segmento de mercado al que debia dirigirse mi idea de negocio?

\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION A) Y G)
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2.2. Mapa de empatia y entrevista de problema

En la unidad anterior vimos que una de las metodologias era el Desing Thinking, y como una de sus herramientas el Mapa de empatia.

Vamos a partir de esta herramienta para conocer a nuestro cliente con el mapa de empatia y disefiar una entrevista de problema a partir de
los resultados del mapa. Lo veremos mejor con el siguiente ejemplo.

Un grupo de alumnos que cursaron el médulo de IPE Il estan poniendo en practica las metodologias giles que aprendieron a través del Aula de
Emprendimiento. El reto en el que esta inmerso el equipo es el siguiente:

¢COMO PODRIAMOS....... OFRECER UNA COMIDA MAS SALUDABLE A GENTE QUE HACE DEPORTE?
Y una posible solucién que se plantean seria abrir un ESTABLECIMIENTO CON MENUS ESPECIALES PARA DEPORTISTAS.

Lo cierto es que, en este momento, quieren conocer mejor los aspectos emocionales del “duefio del problema” y se han puesto a confeccionar un
mapa de empatia de lo que piensa y siente, ve, oye, dice y hace el cliente.

Clasifica en el siguiente mapa de empatia las 24 hipétesis a las que ha llegado el equipo. Indica en un pésit en cada uno de los 4 apartados. No
hace falta que pongas la frase entera, con el nimero y 2 palabras es suficiente. Solucién en la siguiente pagina, ¢ te atreves a hacerlo sin mirar?

(Qué >
PIENSA Y SIENTE? ”

Lo que realmente importa >
Principales preocupaciones P
Inquietudes y aspiraciones o 33
~
¢Qué ~ ¢Qué
OYE? o VE?
Lo que dicen los amigos Entomo
Lo que dice el jefe Amigos

Lo que dicen las personas influyentes >

)

{Qué N
DICE Y HACE? ‘

La oferta del mercado

Actitud en plblico
Aspecto

1. Le gusta cuidar su aspecto fisico y cree firmemente que a través
del deporte y la alimentacion saludable lo puede conseguir.

2. Comprueba que cada vez méas gente se opera para tener un “as-
pecto saludable” y que cada vez hay mas empresas que se dedican
a retocar la imagen personal.

3. Oye a sus amigos hablar sobre las ventajas e inconvenientes de
ciertas dietas.

4. Hace deporte, concretamente va al gimnasio, hace crossfit y sale
a correr.

5. Considera que es muy importante ser metddica y mantener su ruti-
na diaria en la comida y en el deporte.

6. Le preocupa que no pueda seguir su dieta cuando sale a comer
Con sus amigos o comparieros/as de trabajo.

7. Emplea aplicaciones que miden lo que camina, calorias que gasta...
8. Mucha gente manifiesta que es dificil conciliar, que tiempo poco tiempo
para ély que por ello no le queda otra que comprar comida precocinada.
9. Echa en falta en los supermercados de barrio més productos orien-
tados para deportistas.

10. Sil\(ia, 30 afios, soltera, trabaja como técnico de control de calidad
. Practica deporte regularmente. Vive en zona urbana. Renta media.
Tiene inquietudes: cultura, viajar, aprender idiomas...

11. Siva a un restaurante donde ha podido comer lo que queria y es-
taba a su gusto de acuerdo a su dieta, lo recomienda a sus amigos.

12, Silvia ve que las personas que no hacen deporte estan menos
saludables que ella.

Comportamiento hacia los demas

13. Algunos amigos le comentan que qué hace para estar tan en for-
ma.

14, Estar en forma es importante para ella, porque el deporte le motiva
y le hace sentirse mejor (ya sabéis las endorfinas que se producen al
hacer deporte hacen que te sientas bien, sobre todo al terminar...)

15. Algunas empresas premian a trabajadores que hacen ejercicio (me-
nos bajas por estrés laboral y mas productividad): aplicaciones que mi-
den el desgaste energético y que premian al trabajador con monedas
que pueden canjear por regalos.

16. En mas de una ocasion ha oido comentar que no es econémico
adquirir comida de calidad.

17. La oferta del mercado para deportistas es amplia, en todo tipo de
servicios, excepto en alimentacién, donde los restaurantes no se preo-
cupan apenas de las dietas de sus clientes.

18. No tiene tiempo para desplazarse, a la hora de comer hasta su
restaurante favorito.

19. A Silvia le gusta explicar a sus amigos qué dietas y ejercicios hace.
20. Algunos empleados se llevan el taper al trabajo.

21. Le encanta superar sus limites y le apasionan los retos .

22. Silvia oye quejarse a las personas porque han engordado, pero
siguen alimentandose de la misma manera.

23. Siempre hace resefias de los restaurantes a los que va, asi como de
las tiendas a las que acude a comprar material deportivo.

24, Esta suscrita a varios canales de youtube donde sigue a influencers
que llevan vida sana y hacen deporte.
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CARACTERIZACION | AVATAR

Silvia, 30 afios, soltera, trabaja como técnico de control de calidad. Practica deporte regularmente. Vive en zona urbana. Renta media. Tiene
inquietudes: cultura, viajar, aprender idiomas... La solucién a su mapa de empatia es la siguiente:

A) QUE PIENSA/ QUE SIENTE (lo que le motiva y lo que le preocupa)

1.- Le gusta cuidar su aspecto fisico y cree firmemente que a través del
deporte y la alimentacion saludable lo puede conseguir.

5.- Considera que es muy importante ser metddica y mantener su rutina
diaria en la comida y en el deporte.

6.- Le preocupa que no pueda sequir su dieta cuando sale a comer con sus
amigos 0 comparieros/as de trabajo.

9.- Echa en falta en los supermercados de barrio méas productos orientados
para deportistas.

14.- Estar en forma es importante para ella, porque el deporte le motiva y
le hace sentirse mejor (ya sabéis las endorfinas que se producen al hacer
deporte hacen que te sientas bien, sobre todo al terminar...)

18.- No tiene tiempo para desplazarse, a la hora de comer hasta su restau-
rante favorito.

21.- Le encanta superar sus limites y le apasionan los retos.

C) QUE OYE (lo que dicen los amigos, familia, compaiieros, empresas)

3.- Oye a sus amigos hablar sobre las ventajas e inconvenientes de ciertas
dietas.

8.- Mucha gente manifiesta que es dificil conciliar, que tiempo poco tiempo
para ély que por ello no le queda otra que comprar comida precocinada.

13.- Algunos amigos le comentan que qué hace para estar tan en forma.
16.- En mas de una ocasion ha oido comentar que no es econdmico adquirir
comida de calidad.

22.- Silvia oye quejarse a las personas porque han engordado, pero siguen
alimentandose de la misma manera.

B) QUE VE (lo que ve que hacen sus amigos, familia, compaiieros, em-
presas...)

2.- Comprueba que cada vez méas gente se opera para tener un “aspecto
saludable” y que cada vez hay méas empresas que se dedican a retocar la
imagen personal.

12.- Silvia ve que las personas que no hacen deporte estan menos saludables
que ella.

15.- Algunas empresas premian a trabajadores que hacen ejercicio (menos ba-
jas por estrés laboral y mas productividad): aplicaciones que miden el desgaste
energético y que premian al trabajador con monedas que pueden canjear por
regalos.

17.- La oferta del mercado para deportistas es amplia, en todo tipo de servi-
cios, excepto en alimentacion, donde los restaurantes no se preocupan apenas
de las dietas de sus clientes.

20.- Aigunos empleados se llevan el taper al trabajo.

D) QUE DICE Y QUE HACE
4.- Hace deporte, concretamente va al gimnasio, hace crossfit y sale a correr.
7.- Emplea aplicaciones que miden lo que camina, calorias que gasta...

11.- Si va a un restaurante donde ha podido comer lo que queria y estaba a su
gusto de acuerdo a su dieta, lo recomienda a sus amigos.

19.- A Silvia le gusta explicar a sus amigos qué dietas y ejercicios hace.

23.- Siempre hace resefas de los restaurantes a los que va, asi como de las
tiendas a las que acude a comprar material deportivo.

24.- Esta suscrita a varios canales de youtube donde sigue a influencers que
llevan vida sana y hacen deporte.

Propuesta de Entrevista de problema a partir del mapa de empatia

El objetivo es centrarnos en los problemas (no en las soluciones), asi como en las conductas pasadas y presentes (no en las futuras).

1. Queremos conocer qué haces a la hora de cuidar tu dieta en tu dia a dia (relacionado con hipétesis 4)

2. ¢ Haces deporte de manera regular? (5) Nunca, 1 vez a la semana, 1 a 3 veces, 4 0 mas veces.

3. ¢ Te gustaria trabajar en una empresa que fomente la vida saludable (premiar actividad fisica...)? (15)

4. ; Qué tipo de aplicaciones usas para llevar vida saludable? ;En qué te gustaria que te ayudasen estas aplicaciones? ( 7)

5. Sigues alguna web, plataforma, red social, influencer...vinculada con dieta, deporte...;cuél? ;qué contenidos de valor te ofrecen? (1 y 24)

6. En qué establecimientos comerciales compras (fisico/virtual) (9)

7. Cudles son los alimentos/suplementos/bebidas que mas compras (9)
8. ¢ Qué importancia tiene para ti consumir productos de proximidad en tu restaurante? (17): Baja/media/alta
9. De los siguientes procesos de cocinado, cuales son los que mas empleas (ordénalos por frecuencia) (5):
Horneado, coccién, plancha, crudo, freidora de aceite, freidora de aire, vapor, guiso. Otros (cules):
10. ¢ Qué problemas encuentras cuando te llevas tu comida al lugar de trabajo? (taper). (20)
11. De los siguientes alimentos, ¢cudles son los que mas echas en falta cuando sale a comer fuera de casa? (ordénalos por preferencia) (6)
Legumbres, Fruta del dia, Productos no procesados, Platos libres de azlcares
12. ¢ En qué te fijas a la hora de buscar un restaurante con comida sana? (23)
13. Enumera los 3 principales problemas que encuentras, relacionados con nutricion, cuando comes fuera de casa.
* Agradecimiento al profesor Rubén Navajas Villegas y al departamento de FOL del IES Mateo Aleman por este ejemplo para el libro de IPE II.
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' @) FICHA 4 - MA PA DE EMPATIA Y 4?;‘?’”!‘»:']::"\._'1 ISTA ‘-!l:: 5313(@‘3!{?(17:\
1°) Mapa de empatia.

ve, y comprobando qué dice y hace, respecto al producto genérico de nuestro proyecto. Cuando tengas
del mapa de empatia.

P ——

2°) Entrevista de problema.

Objetivo de la ficha: Elaborar un perfil del cliente y una entrevista de los problemas que encuentra actualmente con el producto

Entrevista a una persona que esté dentro del segmento de mercado al que te diriges preguntandole sobre qué piensa y siente, qué oye, qué

LQué
PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente importa 7’
Pnncipales preocupaciones &N
Inquietudes y aspiraciones // N "’ 5,
o T o
OYE? ~= g VE?
Lo que dicen los amigos - Entomo
Lo que dice el jefe : ~ Amigos
Lo que dicen las personas mﬂuyvnlas/‘ . »\\;\ La oferta del mercado
~1 TN 3
> Qe \ 4
” DICE Y HACE? \\‘\
” Actitudenpublco
// - M sE) \\\\\;\ }
- Comportamiento hacia los demés NG

todas las respuestas clasificalas dentro

Esta vez se trata de que prepares una entrevista sobre los problemas que encuentra actualmente con ese producto. Debe tener alrededor
de 10 preguntas, y enfocarse en preguntarle los problemas que tiene con el producto (y no las soluciones). Las preguntas deben partir de las
hipétesis o respuestas que dio en el mapa de empatia, tal como vimos en el ejemplo. La tltima pregunta debe ser: “Nos gustaria saber los 3

principales problemas que encuentras en relacion a....(el producto genérico)?

QZON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION A) Y G)

i

(©)) FICHA's - COMPLETA LA BUSINESS MODEL CANVASV/LEANICANVAS = 1

Objetivo de la ficha: Usar metodologias agiles para el desarrollo del proyecto emprendedor

Completa el segmento de clientes del Business Model Canvas y el segmento de clientes y problema del Lean Canvas.

Socios clave- 8 Actividades clave-

6

Propuestas de

valor- 2 clientes- 3

Relaciones con

Segmentos de
cliente- 1

| \

Recursos clave-7 Canales- 4

Estructura de costes- 9 Fuentes de ingresos- 5

Problema Proposicion de

valor Unica

Solucion

k | l

Ventaja especial

Segmentos de
cliente

Métricas clave Canales

Estructura de costes Flujo de ingresos

N

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION C)
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3. Laidea de negocio

Todo proyecto emprendedor comienza con una idea de negocio. Veamos qué es la idea y de qué 4 aspectos consta:

\

/a) La actividad a la que se va a dedicar: qué producto vende, en qué sector.

La idea es la vision que b) A quiénes les va a vender el producto y qué necesidad va a cubrir en ellos.
tiene el emprendedor de

su proyecto empresarial,
la cual viene a resumir 4
aspectos

¢) El porqué de la venta de ese producto, por qué le compraran a él y no a la competencia, qué
ofrece a los clientes para que se venda el producto, qué hace que no hagan los demas, qué le
diferencia. Este aspecto se llama “propuesta de valor” o factor diferenciador.

kd) Qué objetivos pretende alcanzar a corto plazo, por ejemplo en 1 afio. )

3.1. Fuentes de ideas de negocio

Las ideas de negocio surgen de una oportunidad que el emprendedor ve como viable para lanzar un proyecto empresarial. Los origenes de estas
ideas de negocio pueden venir de:

Caracteristicas personales

Muchos emprendedores primero han trabajado en otra empresa de esa misma actividad y han ido perfilando su
idea de negocio para posteriormente lanzarse como trabajador por cuenta propia. Juan Roig fundador de Merca-
dona comenzd trabajando en la empresa familiar de Carnicas Roig.

Esta experiencia puede venir precedida de poseer un titulo académico en ese sector, pero otras veces el em-
prendedor no tiene ninguna titulacion previa, sino que ha aprendido de la experiencia.

El practicar un deporte, un hobby, o cualquier actividad en el tiempo libre puede dar lugar a una idea de negocio
as aficiones al conocer los detalles de esa actividad y de las necesidades que hay que cubrir en los clientes.

William Harley y Arthur Davidson eran unos apasionados de los motores y las bicicletas que acabaron creando una
de las marcas mas relevantes en el mundo de las motos.

| 2 observacion del entorno economico

Un emprendedor puede observar oportunidades en el entorno: existen servicios mal prestados o bien no hay
ninguna empresa que ofrezca ese servicio en esa zona, existiendo clientes que quisieran comprarlo.

En estos casos el emprendedor va a ofrecer un producto a unos clientes insatisfechos con el producto actual o que
tenian que desplazarse a otra zona geografica para adquirirlo.

Algunos emprendedores se dedican a observar qué es lo que ya funciona en otros mercados o lugares, y lo
“importan” a nuestro pais para ser los primeros en ofrecer ese producto que se ha demostrado que ya funciona.

Continuamente aparecen nuevas tendencias o pautas de consumo en la poblacién. Hay nuevos productos que
estan en auge y que los consumidores estan dispuestos a incluir en su cesta de la compra.

El emprendedor en este caso es un observador de lo que se vislumbra que comienza a triunfar en el mercado, por
lo que se adelanta a los competidores y ofrece un producto que previsiblemente seré aceptado por los clientes.

En este caso el emprendedor toma un invento nuevo y lo lleva al mercado. Es una opcién muy arriesgada,
pues todavia no tiene informacion sobre si sera aceptado por los clientes, por ello es mas tipico de las grandes
empresas que ya tienen varios productos y lanzan otros nuevos y prueban si son aceptados o no por el mercado.

Innovar no es sélo ofrecer un nuevo producto al mercado sino también ofrecerlo de manera distinta, como cam-
biar alguna caracteristica o darle un nuevo uso.

er un producte
UAEITC R Por ejemplo KFC ided una taza que sea comestible: una galleta en forma de taza, envuelta en papel de azucar y
con una capa de chocolate blanco.
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3.2. La propuesta de valor de la idea

Los expertos en creacion de empresas coinciden en que lo importante en la idea de negocio no es el producto que se va a vender, sino la
propuesta de valor que hay detras. Los emprendedores que no son capaces de responder en 30 segundos a cualquiera de estas preguntas
suelen ser emprendedores “enamorados de sus productos”, pero que no saben ver si el producto tendra aceptacion por los clientes y, por tanto,
salida en el mercado. Preguntas que pueden ayudar a pensar sobre cual es la propuesta de valor son las siguientes:

¢Por qué se va a vender? ; Qué les ofreces a los clientes para que lo compren? ;Qué tiene el producto para que sea distinto
de la competencia? ; Qué necesidades esté cubriendo de los clientes para que quieran comprarlo? ¢ Qué beneficios aporta a los
clientes la compra de tu producto? ;Es de mayor calidad, mejor precio, qué es lo que te hace diferente?

4. Generando la idea de negocio

Para generar la idea de negocio un buen método consiste en primer lugar generar muchas ideas de negocio para después ir valorandolas una a
una de forma mas racional y tomar la decision de cudl es la més conveniente.

4.1. Trabajo individual

1°) Piensa primero en varias ideas de negocio y explica de cada la actividad/producto que se va a vender, el cliente al que va dirigido, la nece-
sidad que cubre, la propuesta de valor y un objetivo a 1 afio que pretendes conseguir.

2°) Valora de cada una de las ideas los siguientes aspectos:

fogarant, =
a) El interés personal o ilusion en el proyecto.
b) El problema que resuelve y la necesidad que cubriria en los clientes.
¢) ¢ Existen suficientes clientes que pagarian por esta idea? ; Como cuantos?
d) La propuesta de valor, porqué te comprarian a ti y no a otro, qué les ofreces que sea diferente.
e) ¢ Con qué recursos humanos dispones para llevar esa idea? ; Solo o necesitarias a alguien mas?

f) ¢ Con qué recursos econémicos dispones ahora para llevar la idea a cabo? ;Puedes pedir ayuda o financiacion?

Una vez hayas valorado todos estos aspectos realiza una valoracion global de cada idea de negocio para decantarte por una

\& £ 4

4.2. Trabajo en grupo

1°) En primer lugar cada miembro del grupo debera realizar el trabajo individual anterior y proponer de 1 a 3 ideas de negocio al grupo.
2°) Los miembros del grupo repartiran un maximo de 100 puntos entre todas las ideas de negocio y pasarén las 3 con mayor puntuacién.

3°) Se valoraran las ideas a través de la dinamica de los sombreros de Bono. Se trata de una dinémica donde todos los miembros de un grupo
se ponen un determinado “sombrero” o punto de vista sobre un tema y deben valorarlo en consecuencia. La dinémica se realiza con 6 sombreros
o puntos de vista, pero por agilizar el trabajo utilizaremos 4 sombreros:

4°) Por diltimo el grupo se decidira por una propuesta de idea de negocio, para lo cual puede volver a repartir 100 puntos entre las distintas ideas
de negocio.

IMPORTANTE: Esta idea de negocio es una hipétesis de partida. Se trata de ir dandole cuerpo a lo largo del curso y comprobar su viabilidad.

Sé creativo

1°) La prueba del ladrillo: Te proponemos la siguiente actividad para i poniendo a prueba tu capacidad de creatividad e inventiva: Debes
escribir en un minuto todas las posibles utilidades que le podrias dar a un ladrillo, excepto para construir casas o una pared. Andtalas bien |
pues luego deberas mencionarlas en clase en voz alta.

2°) Fuentes de ideas de negocio: Piensa en 5 minutos una idea para cada una de las fuentes de negocio: a) Si fuera una empresa que se |
basase en tu experiencia profesional o tu titulacién. b) Si se basase en tus aficiones. ¢) Una idea basada en una carencia que hayas visto |
en el mercado. d) Una idea de un negocio que funcione en otros lugares y aqui no. €) Un nuevo producto que inventarias para venderlo, f)
Una idea donde cambiarias alguna caracteristica o le darfas un nuevo uso a un producto. g) Una idea donde venderias un producto que ya
existe a otros clientes.
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4.3. La incorporacion de valores éticos y sociales
Dentro de la filosofia del mddulo de IPE II, el proyecto que propongas debe incorporar valores éticos y
sociales, apostando por la sostenibilidad, la equidad y la justicia social.
! ;
¢Como hacerlo? Te proponemos partir del anlisis de los indicadores del “balance social” de las
empresas, de aquellos puntos que nos indican el impacto que tiene la actividad de la empresa en
R estas dreas: acciones sociales con los trabajadores, acciones sociales externas en el entorno, impacto

v ? econdmico y medioambiental, y cumplimiento de la normativa y evaluacion de acciones.

En la siguiente tabla hay 16 ejemplos de estos indicadores que pueden aparecer en un balance social,
para que puedas incorporar a tu proyecto los que consideres convenientes. En la ficha 4 podras reflexionar
sobre ello.

ELEMENTOS [ FL BALANCE SOCIAL

ASPECTOS ANALIZADOS EJEMPLOS CONCRETOS
1- Condiciones laborales: contratos, subcontratacién, mo-  Contratacién indefinida prioritaria y control de la sub-
vilidad, y despidos contratacion precaria

Plan anual de formacion continua y programa de pro-

: i romocion i ion i
2- Formacion y promocion profesional mocion interna

s : s Igualdad salarial entre géneros y protocolo contra la
3- Politicas de igualdad y no discriminacion Hlsceninacitn
Rotacion de tareas, acceso a fisioterapia y campanas

4- Salud laboral y bienestar e——

Colaboracién con asociaciones del barrio y participa-

5- Relacion con la comunidad i entoros beales

Donacion del 1% de beneficios a ONG y voluntariado

6- Apoyo a proyectos sociales corporativo

Instalacion de paneles solares y sistemas de reciclaje

7- Uso eficiente de recursos (agua, energia) de agua

; g ; bz, o lasificacion de residuos y conveni
8- Gestion de residuos y prevencion de la contaminacion rCecic| aje Jicanvenios fon emplesasiae

9- Politicas de sostenibilidad medioambiental Plan de reduccién de huella de carbono a 5 afios

Inclusion de objetivos sociales en el plan estratégico

10- Integracion de la RSE en la rentabilidad empresarial

11- Distribucion justa de beneficios )F:z;a);r:i% proporcional de beneficios segun productividad

) % 12- Cumplimiento de la normativa laboral y medioambiental  Auditoria anual de cumplimiento normativo
CUMPLIMIENTO
f‘@m

13- Aplicacion de cddigos de conducta Cédigo ético interno firmado por todo el personal

14- Certificaciones y estandares voluntarios Certificacion ISO 14001 en gestion ambiental

, ; ; Tasa de absentismo, siniestralidad y consum :
15- Indicadores sociales y ambientales tico ¢ S
Informe anual de sostenibilidad con analisis de la evolu-

16- Evaluacion del impacto de las medidas adoptadas = Rt :
cion de los indicadores y propuestas de mejora
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O FICHA 6 - GENERA IDEAS DE NEGOCIO

Objetivo de la ficha: Poner en marcha el proceso de creacion de la idea de negocio

Genera ideas de negocio
1°) Propén de 1 a 3 ideas de negocio a nivel individual y redacta sus atributos:

Idea _ Actividad/producto |  Clientes | Necesidad que cubre | Propuesta de valor Objetivo 1 afio

2°) Valora cada idea puntuando de 1 a 10 puntos los siguientes aspectos:

i Interés pers ??#?:Jg':?»d@y f‘ez%s:ﬁgnt::ﬁc'%)i Pr ;9_{@ Recursos humanos | Recursos econé- Puntuaclg‘ﬁ
@J@Uﬁgﬁﬂg Ty | e eI‘IJo? de valor,u ~ disponibles micos disponibles | - global

Si tu plan de empresa es individual elige una idea de negocio para tu proyecto, si es en grupo contintia con la siguiente actividad.

Trabaja en grupo la idea de negocio

1°) Cada miembro del grupo explicara de 1 a 3 ideas de negocio que ha descrito en la actividad anterior, para ello dispondra de 1 minuto
como maximo por idea. A continuacién cada miembro repartira 100 puntos entre las ideas de negocio presentadas por las demas personas
del grupo y se recogeran en una tabla como la que se muestra a continuacion. Las 3 ideas con mas puntuacion pasarén a la siguiente fase.

Idea ~ Miembro1 |  Miembro2 |  Miembro3 |  Miembro4 | = Total

2°) Valorar las 3 mejores ideas con la actividad del Sombrero de Bono.

Se trata de una dindmica donde todos los miembros de un grupo se ponen un determinado “sombrero” o punto de vista sobre un tema y deben
valorarlo en consecuencia. La dindmica se realiza con 6 sombreros o puntos de vista, pero por agilizar el trabajo utilizaremos 4 sombreros:

1- El sombrero rojo: el emocional, a primera vista qué suscita esa idea.
2- El sombrero negro: lo negativo, porqué podria fracasar esa idea.
3- El sombrero amarillo: lo positivo, qué tiene de bueno la idea.

4- El sombrero verde: las alternativas y mejoras, qué podria mejorarse para que fuera mejor idea.

Idea ROJO NEGRO AVARIIEG m

a
b
c

Por dltimo volver a repartir 100 puntos entre las 3 ideas de negocio y elegir una idea de negocio para trabajar el plan de empresa.
&)N ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION B)
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FICHA 7 - DISENA-VALIDA-APRENDE: SAL A LA CALLE Y PREGUNTA POR TU IDEA

Objetivo de la ficha: Validar con personas reales la viabilidad de la idea de negocio planteada

Los miembros del grupo que han generado la idea van a preguntar por su idea de negocio, primero individualmente y luego puesta en coman.

1°) Sal de clase y pregunta al menos a 3 personas qué opinan de la idea de negocio, basandote en los 4 sombreros de Bono (rojo, amarillo,
negro y verde). Lo ideal seria alrededor de 10 personas pero dependera de tu producto en concreto.

Deben ser personas que puedan conocer un producto parecido y puedan darte una informacion valida sobre el mismo (por ejemplo, si se vas
a abrir un gimnasio deberias preguntarles a personas que vayan al gimnasio, no a quien no va pues no podra ayudarte mucho a la hora de
opinar sobre tu idea). También debes valorar la posibilidad de preguntarle a otros empresarios que vendan ese mismo producto, lo cual seria
muy enriquecedor.

Encuesta n°

La primera impresion que
tengo de la idea es...

Puntos fuertes- a favor-
me gusta la idea por...

veo el problema en...

Puntos débiles- en contra- le

Propuestas de mejora de la idea

2°) Puedes practicar primero las mismas preguntas con tus compafieros de clase, y recibe sus respuestas de lo que opinan de tu idea de
negocio. Es aconsejable que al menos respondan otras 4-5 personas o equipos.

3°) Puesta en comn. Tras recoger las distintas encuestas realizadas reflexionar sobre qué cambiaria la idea original de negocio tras esta
pequeia encuesta.

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION B)

5 2
(©)) FICHA8 -COMPLETA LA BUSINESS MODEL CANVAS Y LEAN GANVAS -2 )
Objetivo de la ficha: Usar metodologias 4giles para el desarrollo del proyecto emprendedor
Completa la propuesta de valor del Business Model Canvas y la proposicion de valor tinica y ventaja especial del Lean Canvas
Socios clave- 8 Actividades clave- | Propuestas de Relaciones con Segmentos de
6 valor- 2 clientes- 3 cliente- 1
| ‘:
I
Recursos clave- 7 1\ B ["Canalee 4
Estructura de costes- 9 Fuentes de ingresos- 5
Problema Solucién Proposicion de Ventaja especial Segmentos de
valor unica .| cliente
1 i
Métricas clave Canales
Estructura de costes Flujo de ingresos
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION C)
S

f8R '.;.
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3°) ¢ Es posible afiadir alguna accion en el impacto ambiental?
4°) 4 Es posible aiadir alguna accion del resto de elementos?

N

O FICHA 9 - INCORPORA VALORES ETICOS Y SOCIALES

Objetivo de la ficha: Incorporar indicadores del balance social que supongan afiadir valores éticos y sociales al proyecto

A partir de la tabla anterior de elementos e indicadores de un balance social de la empresa, reflexiona qué ejemplos de los propuestos podrian
incorporarse a tu proyecto. Si ya lo has trabajado en el mddulo de sostenibilidad, jincorpora aquellas ideas!

1) ¢ Qué acciones sociales internas con los trabajadores crees que podria tener el proyecto?
2°) ¢ Qué acciones sociales externas que conlleven un beneficio a la comunidad se podrian afiadir?

5°) Elige entre todas las respuestas al menos 2 acciones que creas que es posible afadir al proyecto.
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION D)

No hay nada méas patético que alguien que te dice: “He tenido
una idea de negocio genial, no puedo explicartela porque como
me la roben...me muero”.

Esa persona acaba siempre por explicartela -jclaro que sil-, pero
| ' no sin antes hacerte jurar y perjurar que no vas a decirselo a
| nadie.

. Aestos yo los llamo “emprendedores Gollum”, como en el Serior
| de los Anillos (“iMi tesorooo00!).

Son emprendedores muertos antes de empezar. Por suerte mu-
' chos de ellos no llegan nunca a poner en marcha su negocio,
porque los que lo intentan, en su gran mayoria, fracasan.

Lo importante no es la idea, sino la forma de la idea. Esto es algo
fundamental que ningdn emprendedor debe olvidar.

No todas las buenas ideas son buenos negocios. Insisto: lo que
tiene valor es la forma que una idea toma.

Si yo digo que quiero fabricar y vender juguetes que sean educa-
tivos y baratos, nadie dara un duro por esta idea.

Pero en eso consiste Imaginarium. Imaginarium es una idea
sencilla que, explicada, no tiene valor aparente. Su valor esta
en c6mo esa idea se ha llevado a cabo, en la forma de la
idea.

Victor Arrese, el fundador y creador de la cadena de comida
Fresc&Co., explico su idea a muchas personas antes de poder
hacerla realidad: un bufete libre con solo ensaladas, pasta y piz-
zas.

Explicado asi, no tiene mucha gracia. Porque lo interesante es
la forma que se le da a la idea. En su caso, la idea, juzgada de
inviable por los empresarios de restauracion que consultd, resul-
t6 un éxito.

~ Sobre eAsafgrafriw idea q'ue usted drijo que tenia

Esta es una maxima universal: mas vale una idea mediocre brillan-
temente implementada que una idea brillante mediocremente imple-
mentada.

Claro que es posible tener una ocurrencia feliz o inventar y patentar
algo que funcione, pero por cada emprendedor que triunfe gracias a
una idea feliz encontrara veinte que triunfan gracias a la forma de una
idea que ni fu ni fa.

El mundo esta lleno de ejemplos de ideas que explicadas no valen
nada, pero cuyo éxito se debe a la forma como han sido hechas rea-
lidad.

¢ Por qué le van a comprar?

No sé centre en qué le van a comprar (eso no es importante), sino en
por qué le van a comprar (eso si que es la clave). Lo importante no
es el producto, sino la ventaja que sea capaz de construir y ofrecer.

JY qué es una ventaja? No hace falta que lea muchos libros de es-
trategia empresarial. Se lo resumiré. La gente le va a preferir a usted
solo por dos motivos: porque hace algo mejor o porque lo hace igual
que los demas pero més barato. Y no hay més.

Si no puede responder a esta pregunta, no tiene todavia negocio.
Pero no es solo eso. Si no es capaz de responder con una sola frase,
es que su idea todavia no esta bien definida.

Un concepto de negocio que no pueda explicarse en menos de 30
segundos dificilmente tendra éxito. Porque si no puede resumirlo en
una frase tampoco va a entenderlo un cliente.

Por tanto, eso de que no le quiten la idea es una memez. No se trata
de no explicarla. jAl contrario! Coméntela con el mayor nimero de
personas posibles y asi obtendra un montén de informacion sobre
esaidea.

Fuente: Fernando Trias de Bes: Extracto de “El libro negro del emprendedor”,
Ed. Urano. Se recomienda la lectura del libro para profundizar en estas ideas.
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O FICHA 10 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- EL CLIENTE Y LA IDEA DE NEGOCIO

Objetivo de la ficha: Elaborar el plan de empresa en sus apartados de idea de negocio y cliente

1°) Es muy importante que concretes cudl es el segmento de mercado al que se dirige tu empresa y como son los “early adopters” que te
compraran en primer lugar: Define los problemas que tienen actualmente los early adopters.

¢Que criterios son los que realmente te ayudan a segmentar o clasificar a los clientes?
» ¢ Geograficos? ; Demograficos? ¢La renta? ;Su profesion? Los rasgos psicoldgicos? ¢ Sus gustos? ¢ Si es particular o empresa?
+ i Existe otro criterio que sea importante para tu empresa?

Define tu %uuﬂy)ugml rcac o _

+ ;Aqué segmento de mercado se dirige tu producto? Describe los criterios de segmentacion y el cliente objetivo al que te diriges.

« ¢ Existen varios segmentos o tipos de clientes en tu empresa? Si existen varios segmentos: ¢Vas a utilizar una estrategia segmentada,
diferenciada o indiferenciada?

+ ;Quiénes son tus Early Adopters o primeros seguidores que comprarian el producto? ;Qué les caracteriza?

e S i L

+ Incluye como anexo las entrevistas de problema a 10-12 personas. Puede que hayas realizado la entrevista a personas mas cercanas
(alumnos del centro o familiares o amigos) o bien a personas desconocidas si te ha sido posible acceder a ellas. También puedes incluir
como anexo el mapa de empatia y la entrevista de problema desde el mapa de empatia.

* Redacta unas conclusiones en este apartado con los siguientes puntos:

a) ¢ Qué problemas estan encontrando nuestros posibles clientes en un producto parecido al nuestro?
b) ¢Qué producto estan usando actualmente? ;Quién, dénde, cuando y cuanto compra?

c) ¢Por qué motivos lo compran?

d) ¢Como preferirian que fuese ese producto?

e) ¢ Cambiariais el segmento al que iba dirigido el producto?

2°) Redacta tu idea de negocio. Puedes ayudarte de las siguientes cuestiones:

a) Actividad:

¢ Qué actividad vas a realizar? ; Qué productos vas a vender?

¢Aquiénes se va a vender el producto? ¢ Estan dispuestos a pagar por ello?

c) Problema o necesidad que cubre:

¢ Qué problema esta resolviendo? ¢ Qué necesidad esté cubriendo de los clientes?

d) Propuesta de valor

¢ Cudl es tu propuesta de valor? ; Qué ofreces para que te compren a ti? ;En qué te vas a diferenciar de la competencia?

e) Objetivo a 1 afio

Por ejemplo: cubrir gastos, ganar tal cantidad de dinero, promocionar la empresa aun perdiendo dinero, ganar un sueldo.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION C) i3

: Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

TuLibrodeFP 2025

UD 4 EL CLIENTE Y LA IDEA

A) Segmentacion de mercado

1°) Segmentar un mercado es:

a) Atender a los clientes que son nuestro cliente prototipo a través de
una estrategia concentrada.

b) Utilizar una estrategia indiferenciada donde todos los clientes van a
recibir el mismo producto.

c) Dividir nuestros clientes en grupos de clientes que comparten carac-
teristicas en comun.

2°) Si nos interesa utilizar una estrategia diferente
para cada segmento de mercado utilizaremos:

a) La estrategia concentrada.
b) La estrategia diferenciada.
c) La estrategia indiferenciada.
d) Ninguna es cierta.

3°) En la curva de difusién de la innovacién, los clien-
tes que se encuentran en la primera mayoria:

a) Quieren tener lo Gltimo que sale al mercado.

b) Quieren solucionar un problema, ya compran otro producto y estan
dispuestos a cambiar de producto.

¢) Son préacticos, lo comprarén si est4 demostrado que funciona.
d) Son conservadores, lo compraran para no quedarse atras.

4°) En la curva de difusion de la innovacién, los clien-
tes llamados Early Adopters:

a) Son personas que tienen un problema y ya acuden al mercado a
solucionarlo comprando un producto.

b) No estan dispuestos a cambiar de producto.

¢) No estén dispuestos a ayudar a las empresas en la bisqueda de
soluciones, por lo que no son sinceros en sus respuestas.

B) Los clientes

5°) Si decido realizar una entrevista de problema debo
considerar:

a) Que el objetivo es saber si nuestro producto resuelve un problema.
b) Que recoja al menos 20 encuestas.
¢) Que la entrevista dure al menos 20 minutos.

d) Presentar nuestro producto para que sepan de qué hablamos.

6°) En el lienzo de la propuesta de valor y Early Adop-
ters, lo primero que hay que realizar es:

a) Una entrevista problema a los clientes.

b) Describir nuestra propuesta de valor.

c) Empatizar con los clientes.

d) Describir a nuestros Early Adopters.

7°) De los clientes objetivos necesito saber:

a) Sus habitos de compra.

b) Por qué compra el producto.

¢) Sus gustos y preferencias.

d) Todas son ciertas.

8°) En el mapa de empatia necesito saber del cliente:
a) Lo que dice, lo que oye y lo que siente.

b) Lo que dice, lo que oye, lo que ve y lo que sienta y piensa.
c) Lo que dice, lo que oye, lo que siente y piensa.

d) Lo que dice, lo que ve, lo que hace y lo que oye.

C) La idea de negocio

9°) En la idea de negocio lo verdaderamente importan-
te es:

a) La actividad a la que se vaya a dedicar el emprendedor y a quién
se va a vender.

b) La propuesta de valor del porqué se va a vender su producto.
¢) Los objetivos a largo plazo que se plantee.
d) Lo innovadora que resulte la nueva propuesta.

10°) Las fuentes de ideas de negocio que provienen
de la observacion del entorno econémico son:

a) La experiencia profesional y las aficiones personales.

b) La observacion de una carencia en el mercado, estudiar las nuevas
tendencias y ofrecer un nuevo producto al mercado.

¢) Estudiar las nuevas tendencias, estudiar nuevos mercados y ofrecer
un mismo producto pero de forma distinta.

d) Estudiar las nuevas tendencias, estudiar nuevos mercados y obser-
var una carencia en el mercado.

g) Ofrecer un nuevo producto o bien ofrecerlo de forma distinta, cam-
biando alguna caracteristica, dandole un nuevo uso o vendiéndolo
a otros clientes.
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Softs skills: Persistencia y capacidad de trabajo

Asi es la historia de éxito de Oprah Winfrey, de pobre a millo-
naria, mira sus triunfos y fracasos

https:/www.youtube.com/watch?v=YFzABE2MSgc 10:24

“Lo que aprendi a una edad muy temprana era que yo era respon-
sable de mi vida. Y a medida que fui mas consciente espiritualmen-
te, aprendi que todos somos responsables de nosotros mismos,
que creas tu propia realidad por la forma en que piensas y, por lo
tanto, acttas. No puedes culpar al apartheid, a tus padres, a tus
circunstancias. Porque no eres tus circunstancias, eres tus posibili-
dades, si sabes eso puedes hacer cualquier cosa.”

¢Como Consiguié Oprah Winfrey su Fortuna? El Poder de
una Marca Personal

Canal EmprendeAprendiendo
https://www.youtube.com/watch?v=ticXQuP53vM  6:37

Oprah Winfrey ha tenido una dura vida, pero después de una larga
carrera, consiguid fortuna mediante su show televisivo y diferentes em-
prendimientos. En este video vemos como lo ha conseguido y analiza-
remos el poder de una marca personal para empezar proyectos.

a) ¢ Qué opinas sobre la cita de Oprah Winnfrey? ;En qué te inspira
su biografia?

b) ¢ Qué caracteristicas de personalidad posee para haber alcanza-
do el éxito profesional? ; Cémo ha podido conseguirlo viniendo de
las circunstancias tan dificiles como venia ella?

¢ Sabias que LEGO casi quiebra tres veces?
Canal EmprendeAprendiendo
https://www.youtube.com/watch?v=DSqASqX22Lg 10:25

Lego nos deja la gran ensefianza de saber recuperarse en tiempos
dificiles. Su fundador Ole Kirk Christiansen siempre supo ver opor-
tunidades en los obstaculos.

En 1941 su taller de madera quedd totaimente destruido tras in-
cendiarse. Sin embargo, lejos de desanimarse, tom¢ la decision de
construir una fabrica incluso mas grande para atender mejor a la
mayor demanda que estaban teniendo.

Cuando en 1981 la patente de sus disefios de bloques finalizd, mu-
chas empresas inician un camino que casi le lleva a la quiebra. Se
fabrican y venden productos muy parecidos a los de Lego, desa-
pareciendo con ello la fortaleza que habia conseguido a través de
sus patentes. Es entonces cuando Lego adquiere nuevas licencias
para fabricar sets especiales teméaticos de la cultura popular de
entonces (Star Wars, el Sefior de los Anillos y Harry Potter, entre
otros). Estas, ademas de multiplicar enormemente sus ventas, se
convirtieron en su factor diferenciador y la mejor barrera para evitar
la entrada a sus competidores.

La startup valorada en 30.000.000.000$. El caso airbnb
Canal EmprendeAprendiendo
https://www.youtube.com/watch?v=bVe0_9PpedM 6:13

Airbnb es una plataforma que junta caseros que quieren alquilar
una vivienda con posibles inquilinos, cobrando una comisién por
ser el intermediario. Pero sus inicios en 2007 fueron muy dificiles,
asi su facturacién no superaba los 200$ a la semana en los prime-
ros dos afios. |

a) ¢ Cual fue su primera idea de negocio?

b) ¢ Qué les sucedio en el primer afio con los inversores de Silicon
Valley?

¢) ¢ Qué idea creativa para financiarse tuvieron? ; Cuanto ganaron
y para qué les sirvio? !

d) ¢ Qué decidieron hacer en 2009 a punto de quebrar por segunda
vez? ;Qué consiguieron? ‘

e) ¢De qué se dieron cuenta al ir a hablar directamente con sus |
clientes? ; Qué mejoras llevaron a cabo? |

f) Tras alquilar un famoso su casa, ;de qué se dieron cuenta? ¢En

qué cambio su producto? ‘

g) ¢ Qué lecciones saca de esta empresa el autor del video? Rela-
ciona la tercera leccion con el concepto de design thinking. i

Estefania Segovia. Charla TED: La Discapacidad como una
Capacidad

https://www.ted.com/talks/estefania_segovia_la_discapacidad_
como_una_capacidad 9:56

Desde su diagndstico de Lupus e insuficiencia renal a los 15 afios

se ha dedicado al activismo por los derechos de las personas dis-

capacitadas. A los 20 afios se someti6 a un trasplante renal y ac-

tualmente es Presidenta de la Asociacion Ecuatoriana de Pacientes

Trasplantados, Directora de la Comision de Responsabilidad Social

de la Federacion de Estudiantes de la PUCE y tiene un programa |

de radio llamado “Detrés del espejo”. l
|
|

Cuando la vida de Estefania Segovia transcurria como la de una
adolescente sin problemas y disfrutando del momento, su vida \
frend y el brusco giro que dio supuso el verdadero principio de la
actual Estefania. Lidiando con la enfermedad, la discapacidad y la |
incertidumbre sobre su propia existencia, llegé a convertirse en la
activista por los derechos de las personas con discapacidad que

es hoy. Leccion de valentia y ejemplo de las personas cuya gran-
deza surge en los momentos limites de su vida. “A todos nos falta \
algo, todo tenemos discapacidad, pero debemos utilizar esto para
encontrar nuestro verdadero poder y hacer de las cosas que nos |
faltan nuestra fortaleza”.

gy
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1. El entorno general de las empresas

Las empresas no viven aisladas del mundo sino que se desenvuelven en un entorno que les afecta
en su actividad diaria. Veamos los factores generales que afectan a todas las empresas o macroentorno
a través del andlisis P.E.S.T..

S polif _
+ La legislacion que afecta alas empresas: normativa laboral y de impuestos, ayudas.
+ Momento de crecimiento o crisis econdmica, asi como la renta disponible de las
familias para realizar compras.
+ Situacion del mercado laboral: desempleo, si hay recursos humanos cualificados.
+ Tipo de interés de los bancos, Tasa de IPC o inflacién de precios.

ilos de vida: qué habitos de consumo tienen (com

Factores
economicos

socio- Camb odelo de familia, etc
culturales i r

ad, aumento de la esperanza de vida,

p T . inmigracion y emigracion.
QU FIJATE \

Factores e« Desarrollo tecnoldgico: innovaciones en productos y en procesos industriales.
tecnoldgicos e« Inversion en I+D+i (investigacion, desarrollo e innovacion) con vistas al futuro.

| El entorno ha ido evolucio-
' nando de uno sencillo donde
habia pocos cambios, el merca-
do iba absorbiendo todo lo que
se producia, sin turbulencias

' (por ejemplo la tienda de toda la
1
i
|
i

2. Tipos de entorno: sencillo / cambiante

Un entorno sencillo es aquel donde se producen pocos cambios y es més facil reaccionar a él, y
un entorno mas cambiante, dindmico, es aquel donde no paran de sucederse los cambios, donde la

vida); a un entorno mucho mas . : ;
competencia no para de innovar y hay que reaccionar ante ella.

cambiante, dinamico, poco pre-
visible, donde se vende en mu-

CAMBIANTE

chos mercados a la vez, y sobre ESTABLE DINAMICO
todo muy hostil, en el que hay
- que reaccionar rapidamente ala SHEEE COMBLESD
- competencia y, si es posible, ad- INTEGRADO DIVERSIFICADO
 elantarse a ella introduciendo FAVORABLE HOSTIL

alguna innovacion,

' Ello ha obligado a que las em-
- presas deban estar atentas a
'~ los movimientos y cambios del
- entorno para anticiparse a esos
- cambios que estan por venir.

G\ entorno es estable cuando no cambia o es facil de predecir. En una carniceria
los cambios en los servicios son pocos, mientras que en el disefio de videojuegos
sabemos que es dinamico, con constantes cambios y a veces imprevisibles.

o

)

Esta actitud de anticipacion se
llama “Actitud Estratégica’,
donde las empresas disefian
una estrategia con la que es-
peran sacar una ventaja frente a
sus competidores. En palabras
de Schumpeter, serian los in-
novadores los que, al ser los
primeros que ofrecen un bien o
servicio al mercado, consiguen
adelantarse a sus competidores,
y de esta manera sacan ventaja
 hasta que llegan los imitadores.

Si los conocimientos que se requieren son simples, como un kiosco; o si bien los
conocimientos son mas complejos y hay que estar actualizandose constantemen-
Qe, como el mundo de la informética.

\ L

(= .

Silas empresas venden en un solo mercado, como una farmacia que solo vende
al mercado del barrio; o si fabrican y venden en distintos mercados, como una
multinacional que abarca varios paises y varios entornos a la vez.

&

Integracior

| R

(Si es un entorno favorable, donde no hay apenas competencia y no hay que
reaccionar a ella con rapidez; o bien un entorno hostil, donde la competencia
no para de introducir innovaciones y cambios y hay que reaccionar rapidamente
@ra no quedarse atras.

Hostilidad

Al
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3. El entorno especifico del sector o microentorno

A las empresas también les afecta una serie de factores mas concretos propios de su sector. Por ejemplo, no es lo mismo una empresa del
sector de la construccion que una escuela infantil pues a cada una les va a afectar una serie de factores mas propios del sector 0 microentorno en

el que se desenvuelven. Veamos cudles son esos factores para después analizarlos desde el modelo tedrico de Porter.

feorcs =
* Los competidores que ya existen y que puedan entrar
Facto_res » Los proveedores de materias primas y de suministros
ropios i
dZI s?ector * Los clientes y su poder a la hora de negociar el precio

« El producto: la similitud y diferencia con otros del sector
&

Michael Porter (1980) elaboré un modelo para estudiar los elementos que influian en cada sector de la economia. Este modelo esta formado por

las siguientes fuerzas competitivas:

£ :
La rivalidad que exista entre las empresas actuales va a depender de:
tir el mercado mas facilmente entre ellas.

tes a los que poder vender. Pero si esta estancado se competira mas por los pocos clientes.

subsistencia, empresa de tradicién familiar, etc).

L&

+ El nimero de empresas que ya existan: Amas empresas, mas competencia entre ellas. Si hay pocas se podran repar-
« El crecimiento del sector: Si es un sector que esta en crecimiento habrad menos competencia, ya que hay nuevos clien-

+ Diferenciar el producto de otro de la competencia: Cuando no se puedan diferenciar y parezcan todos iguales (como
el caso del agua), existira mas competencia entre esas empresas, ya que el cliente puede cambiar.

« El exceso de capacidad de produccion: Si todas las empresas pueden producir mucha cantidad de producto, habra
mas rivalidad por colocarlo. Por ejemplo, una empresa de telefonia no tiene limite de produccion, puede atender todas
las lineas que haga falta, pero un bar tiene un limite de capacidad donde ya no caben mas clientes.

« Las barreras de salida del sector: Habra mas competencia en sectores donde hay dificultades para abandonar el
sector, como por ejemplo el haber realizado una inversion muy grande y no poder vender los activos (méquinas, inmue-
bles, etc), o por barreras emocionales como la lealtad del empresario al negocio (auténomo que no tiene otro modo de

\

Esta amenaza de nuevas empresas dependera de las barreras de entrada:
+ La necesidad de realizar grandes inversiones de capital.

sera mas dificil entrar en el sector, por ejemplo competir con la Coca-cola.

debera localizar y negociar con los distribuidores de su producto.
* Los requisitos legales que ponen las administraciones publicas.

« La diferenciacion del producto de empresas ya establecidas, si ya tienen un producto con una marca diferenciada

+ La dificultad de poder acceder a los canales de distribucion: Mayoristas, minoristas, tiendas, etc. Una empresa nueva

o
ﬁ

=4

e

ordenadores portatiles, que pueden cumplir la misma funcién.

+ Son los productos que tienen el mismo uso y satisfacen la misma necesidad, por ejemplo las tablet respecto a los

o

2

cliente importante para el proveedor, pues le compra poca cantidad.

de prov %d,?!ﬁ.,ﬂf;
_yded entes 3

gran cantidad de compras y que por tanto le exigira un mejor precio.

* Los proveedores tendran mas poder si: 1) Hay pocos proveedores, pues se dependera mas de los pocos que existan.
2) No hay otros productos sustitutivos, ya que habra que comprarles a ellos necesariamente. 3) Si la empresa no es un

* Los clientes tendran mas poder si: 1) Hay pocos clientes, las empresas competiran por venderles a los pocos que hay.
2) Hay productos sustitutivos, por lo que los clientes pueden irse a la competencia. 3) Es un cliente importante que hace

el

02
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EJEMPLO ANALISIS ENTORNO ESPECIFICO

Luca y Maia esta pensando en adquirir una casa de turismo rural en un pueblo en las montafias del Maestrazgo, en la provincia de Teruel. Para
ello, antes de introducirse en el negocio, deciden realizar un andlisis del entorno especifico en el que se mueve este tipo de negocio a través
del modelo de Porter con las 5 fuerzas competitivas:

ANALISIS DEL RESULTADO :
empresas Existen muchas casas de turismo rural en la zona en distintos pueblos de la zona.
Es un sector en gran auge.

Las casas son muy similares, distinguiéndose por el entorno donde se sittian.

Hay un exceso de capacidad productiva por las casas rurales vacias que todavia
podrian alquilarse.

Las barreras de salida son grandes por la inversion realizada y por la fidelidad de
propietarios a su negocio desde hace aios.

Requiere una fuerte inversion inicial.

Es dificil diferenciarse de otras casas rurales, requiere publicidad y boca-boca, asi
como posicionarse en la web.

1 Requiere acceder a los canales de turismo rural en la web y situarse en ellos como
oferta. :

Requisitos de la Consejeria de Turismo y licencias.

Existe una oferta variada de turismo rural, como son los hoteles rurales donde se
alquilan habitaciones a menor precio.

Existe multitud de proveedores de los servicios que requiere una casa rural
(mobiliario, instalaciones, etc).

J| Existe multitud de productos diferentes donde elegir para instalar y adecuar
una casa rural
La cantidad comprada es pequefia.

Cada vez aumenta més el nimero de usuarios, pero todavia no hay un exceso de
clientes.

Existen otros productos sustitutivos en la oferta de turismo rural, asi como otros
tipos de turismo: de playa, cultural, etc.

Los clientes suelen alquilar solo una vez, aunque hay algunos clientes que repiten
otros afios.

O FICHA 1 - ANALISIS DEL MACROENTORNO

Objetivo de la ficha: Analizar los diferentes componentes del macroentorno
Analiza el entorno de tu proyecto emprendedor respondiendo a las siguientes preguntas:

Andlisis del macroentorno o PEST:

a) Politicos: ¢ Hay estabilidad politica y social? ; Hay subvenciones?

b) Econémicos: ¢ Existe crisis en tu sector? ; Hay desempleo?

¢) Sociales: ;Estan cambiando los gustos de los clientes?

d) Tecnoldgicos: ¢Hay cambios tecnoldgicos que influyen en mi empresa?

(.:ON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F)
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@ FICHA 2 - ANALISIS ENTORNO SENCILLO-CAMBIANTE

Objetivo de la ficha: Analizar el entorno desde la perspectiva sencillo / cambiante

Analiza el entorno de tu proyecto emprendedor respondiendo a las siguientes preguntas sobre el entorno sencillo/cambiante:

a) ¢Es un entorno donde se producen muchos cambios o pocos? ¢ Por qué?

b) ¢ Se requieren muchos conocimientos para dirigir una empresa de ese sector 0 no se necesita estar actualizandose constantemente?

c) ¢ Se va a vender el producto en un solo mercado o hay distintos mercados donde puede venderse?

d) ¢Hay mucha competencia en el sector y hay que responder con rapidez? ;En el sector la competencia no para de sacar innovaciones?
\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F) y

PR AT
e

iy

"FICHA 3
o AR

Objetivo de la ficha: Analizar los diferentes componentes del microentorno segtin el modelo de Porter

g =Rl ) ey, T i S

Analiza el microentorno de tu proyecto emprendedor respondiendo a las siguientes preguntas:
1°) ¢ Cuél crees que es el grado de competencia entre las empresas actuales?

a) ¢Hay muchas o pocas empresas sobre este negocio?

b) ¢ Esta creciendo el sector?

c) ¢ Tu producto es similar a otros del mercado?

d) ¢ Las otras empresas pueden vender mas de lo que venden?

e) ¢Qué barreras de salida existen si tuvieras que dejar el negocio?

2°) ¢Hay posibilidad de que entren nuevos competidores?

a) ¢Cuanto tendrian que invertir para entrar?

b) ¢ Pueden ofrecer un producto distinto del tuyo?

c) ¢Pueden acceder a los canales de distribucién, mayoristas, minoristas, clientes, etc.?

d) ¢Se necesitan requisitos legales exigentes?

3°) ¢Hay otros productos que puedan sustituir al tuyo? ; Qué productos pueden satisfacer la misma necesidad sin llegar a ser lo mismo?
4°) ¢ Qué poder tienen los proveedores?

a) ¢Hay muchos proveedores donde elegir?

b) ¢Si un proveedor no te gusta, puedes cambiar y comprar otro producto similar?

¢) ¢Le compras gran cantidad de producto al proveedor y ello permite negociar precios, o le compras poco y no hay fuerza para negociar?
5°) ¢ Qué poder tienen los clientes a la hora de negociar?

a) ¢Hay escasos y no puedes negociar mucho?

b) ¢ Pueden comprar otro producto similar al tuyo que cubra su necesidad?

¢) ¢ Te compran mucho los clientes y tienen poder para negociar precios?

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F)
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© FIJATE
Benchmarking

- Tal vez hayas oido hablar esta
palabra inglesa alguna vez. Es ‘
un proceso para evaluar los pro- |
. ductos, servicios y procesos de |
' trabajo de los competidores mas
duros, aquellos que realizan las
mejoras practicas en el sector. |

Si tu competencia son socie-
dades (SL, SA, etc), una for-
ma de encontrar informacion
sobre su facturacion y ventas
es acudiendo al Registro
Mercantil, ya que las socie-
dades deben hacer publico
sus balances contables.

Otra forma es entrar en las
webs de agencias que reali-
zan informes comerciales de
empresas, Como por ejem-
plo en www.einforma.com,
empresa especializada en el
andlisis de morosidad de las
empresas y que te ofrece de
forma gratuita 5 informes gra-
tis de 5 empresas.

————————————————————————————————

4. Analisis de la competencia

Hemos pasado de un entomo sencillo y no cambiante a un entomo dinamico, donde todo cambia muy
deprisa y hay que reaccionar rapidamente a la competencia para no quedarse atras y sobrevivir. Des-
conocer qué competencia existe o no saber qué es lo que esta haciendo puede hacer peligrar el
proyecto empresarial. Por ello, no hay que caer en el error de subestimar a la competencia: jSi estan en
el mercado algo bueno estaran haciendo!

¢Cuéntas empresas ofrecen el mismo producto en mi zona geogréfica?
¢Dénde se encuentran exactamente? ; Quiénes son, como se llaman?

¢Qué productos venden? ; Como son esos productos?
¢Cuénto venden? ;Hay alguna empresa lider que venda mas? ;Son

varias y forman oligopolio? ; Hay muchas pequefas que facturan poco?

¢A qué precio venden sus productos? ; Son mas caros, mas baratos?

¢Qué estrategias de precios tienen: descuentos, una guerra de precios,
etc? ; Permiten pagar a plazos o cobran al contado?

¢Qué estrategias de publicidad y promocion utilizan? ; Cémo se dan a
conocer al consumidor? ; Es eficaz su promocion?

¢Através de qué canales de distribucion venden? ; Venta al consumi-
dor, a mayoristas, a minoristas, venta por intemet?

¢Qué opinan los clientes de ellos? ; Estan satisfechos? ; Qué deberian
mejorar y no lo hacen? ; Ofrecen algin servicio de atencién al cliente?

¢Qué estrategias de empresa estan llevando a cabo? ; De innovacion,
de crecimiento, de estabilidad, de abandono del mercado?

¢ Cudles son sus puntos fuertes y débiles? Ver el punto siguiente.

| Donde buscar listados de empresas competidoras

J Una de las principales dificultades de los emprendedores que no son comercios es conocer quiénes son las empresas de la competencia, ya
que la competencia puede estar en otra localidad o barrio.

¢ Donde encontrar listados de empresas? Estos listados tienen la funcion de darte pistas para luego indagar en sus paginas web.

CAMARA DE COMERCIO DE TU PROVINCIA

Las Camaras de Comercio tienen centralizada toda la informacion sobre las empresas existentes en tu provincia, por localidad, por sector y por
~ subsector. Ofrecen informes sobre las mismas indicando: actividades a las que se dedican, paginas web de empresa, nimero de trabajadores,

nivel de facturacién, etc.

~ Cobran por dichos informes en funcion del nimero de empresas sobre las que necesitas informacion y la cantidad de informacién, pero su
informacion esta actualizada y muy organizada por el subsector concreto de actividad. También ofrecen un primer listado gratuito.
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O FICHA 4 - RECOGE INFORMACION PUBLICADA

Objetivo de la ficha: Recoger la informacion publicado respecto al sector y empresas en la Camara de Comercio de la provincia

Una primera aproximacion general sobre tu sector es buscar informacion que ofrezcan las asociaciones profesionales y revistas especializa-
das, asi como en las camaras de comercio de tu provincia.

1°) Informacion de tu sector:

a) Busca si existen asociaciones profesionales de tu sector que te den informacién sobre empresas que existan en el sector.

b) Busca qué revistas profesionales existen y si hay ferias especializadas a las que puedas acudir y sacar informacion.

2°) Busca empresas en la Cdmara de Comercio:

a) Entra en la Camara de Comercio de tu provincia y busca listados en el localizador de quiénes son competencia en la zona.

b) Redacta un listado entre 5 y 10 empresas que puedan ser competencia directa a tu proyecto y visita sus webs.

CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F) )

(©) FICHAS-RECORRE LAZONA Y\VISITAS COMERCIOS| =

Objetivo de la ficha: Recoger informacion de como trabaja la competencia en el caso de comercios

Si tu proyecto es un comercio, realiza un pequeiio recorrido por la zona donde piensas ubicar tu empresa. Elabora una estrategia para actuar
como cliente encubierto y asi obtener informacién de la competencia. Puedes realizar una llamada telefénica si no quieres entrar al local o
también puedes decirle a un amigo que entre y observe.

1°) Recorrido por la zona:
a) Cuantas empresas hay similares a la que piensas crear.
b) Dibujalas en un mapa para ver su area de influencia.

c) Observa si hay “aceras muertas”, aquellas por donde no pasa nadie, porque en su lugar la gente circula por la otra. Un método muy utilizado
es contar cuantas personas pasan que cumplan los requisitos de nuestro segmento o cliente objetivo.

d) Cuéntos clientes entran en esas empresas.

e) Qué productos ofrecen, de qué calidad y precio, etc.
Recoge la informacion en una tabla y valérala.

2°) En una visita al local:

a) Prepara qué producto piensas comprar para poder sacar la maxima informacion del mismo, qué informacion vas a pedir, como lo vas a
preguntar, en definitiva, prepara bien el guion.

b) Prepara qué vas a observar: productos, calidad, precios, clientes, como atienden a los clientes, disposicion del local, etc.
Recoge la informacion en una tabla y valérala.

3°) En una llamada telefonica:

a) Prepara un guion de lo que piensas preguntar.

b) Habla como un cliente con naturalidad. Recuerda: los clientes normales no hacen muchas preguntas ni hacen preguntas muy técnicas,
actlia como cliente.

Recoge la informacion en una tabla y valérala.
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F)
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FICHA 6 - LAS MEJORES EMPRESAS Y M| COMPETENCIA DIRECTA

Objetivo de la ficha: Identificar cuéles son las mejores empresas del sector y qué hacen bien, asi como la competencia directa

LAS MEJORES EMPRESAS DE LA COMPETENCIA:

En el mercado ya existen empresas que ofrecen ese producto o uno similar. Se trata de preguntarse:

1°) ;Quiénes son las mejores empresas de la competencia que ya hacen bien las cosas?

2°) Después de visitar las webs de la competencia, elige las que creas que son las 2-3 mejores empresas de la competencia.
3°) ; Cudles crees que son sus puntos fuertes que le hacen ser las mejores? ¢ Tienen algun punto débil que puedas mejorar?
MI COMPETENCIA DIRECTA:

Puede ser que tu competencia directa, en tu zona o de tu producto, no sean las mejores empresas ya que vendéis en dmbitos distintos. Elige
2-3 empresas que sean tu competencia directa y analizalas en profundidad.

4°) ; Qué necesitas saber de tu competencia directa?
a) Cuantos son y donde estan.

b) Cuénto venden, si son grandes o pequefias empresas.

¢) Sus productos, su calidad, sus precios, como venden.

d) Las estrategias de publicidad y marketing que siguen.

e) El nivel de satisfaccion de sus clientes.

f) La estrategia de mercado que siguen: innovar, crecer, estable.

g) Sus puntos fuertes, qué hacen bien, y sus puntos débiles, los motivos por los que los clientes dejarian de comprarles.
5° Saca conclusiones:

a) ;Qué hace la competencia mejor que vosotros? ;Qué podriais hacer mejor que ellos?

b) ¢En qué cambiaria la idea original tras este estudio? ; Cambiariamos a otros clientes?

GON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F)

5. El analisis D.A.F.O0.y C.A.M.E.

Una vez hemos analizado el entorno general y especifico de nuestra idea de negocio, ya podemos realizar un analisis global de nuestra em-
presa y del entorno que le rodea.

Para ello nos serviremos del sistema D.A.F.0., que como vimos en orientacion laboral responde a las iniciales de Debilidades, Amenazas, For-
talezas y Oportunidades, para analizar qué oportunidades nos ofrece y qué amenazas existen (analisis externo), y por otro cuales son las
fortalezas y las debilidades internas de la empresa frente a ese entorno (analisis interno).

Pero no podemos quedarnos ahi en el diagnéstico del DAFO de como estamos ahora mismo, podemos utilizar toda esa informacion para
desarrollar un plan de futuro, una estrategia, que nos permita mejorarnos y aprovechar todas las oportunidades que se nos ofrecen.

Ello lo realizaremos a través del CAME, que son las siglas de Corregir (las debilidades), Afrontar (las amenazas), Mantener (las fortalezas) ¥
Explotar (las oportunidades). Como puedes ver, cada letra va dirigida a un cuadro del DAFO:

MANTENER LAS FORTALEZAS CORREGIR LAS DEBILIDADES

EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES AFRONTAR LAS AMENAZAS
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B PAVORABLE o S DESTAVORADI E el
FORTALEZAS DEBILIDADES
~ Los puntos fuertes con que cuenta la empresa y que Los puntos débiles que pueden hacer no cumplir los objetivos, y
| suponen una ventaja respecto a otras empresas. que suponen una posicion desfavorable frente a la competencia.
* 1- Ofrecer un producto de calidad 1- Ser nuevo en el sector, falta de experiencia
2- Atencion exclusiva al cliente 2- Escasa capacidad de gestion empresarial
A1 3- Conocimiento del sector 3- Plantilla escasa o no cualificada
| 4-Producir con menos costes y mas barato 4- No disponer de la tecnologia suficiente
5- Disponer de la tecnologia adecuada 5- Reaccion lenta a pedidos imprevistos.
6- Recursos humanos cualificados 6- Ausencia de capital suficiente para la empresa
OPORTUNIDADES AMENAZAS

: iv | Son aspectos positivos del entorno: posibles mercados, Son los factores del entorno que pueden poner en peligro la
| los nichos de negocio, que estan ahi en el entorno para ser - supervivencia de la empresa. Si son reconocidos a tiempo pueden
| reconocidos a tiempo y sacar provecho de ellos. esquivarse o reconducirse.

, 1- Un mercado nuevo con posibilidades de crecer 1- Productos de la competencia mas baratos

OS 2- Escasez de competencia en la zona 2- Nuevos competidores con costes més baratos o con mayor
Ol 3 Demanda y clientes desatendidos calidad del producto

4- Etapa de crecimiento econémico en el sector 3- Cambios en los gustos de los consumidores

~ | 5- Cambios en los estilos de vida y consumo 4- Aumento continuo del precio de proveedores

6- Cambios tecnoldgicos, nuevos productos 5- Escasez de financiacion de los bancos
6- Cambios en la legislacién que reordena el sector

Busca el DAFO de la actividad de tu empresa

EI CEEI de Alcoy ofrece en su web 150 fichas sectoriales de estudios del DAFO de distintas actividades econémicas. Su finalidad es: “Mostrar

las caracteristicas principales de varias oportunidades de negocio en la Comunitat Valenciana para que el emprendedor pueda hacer una

primera valoracion de la idea empresarial, con datos objetivos y de mercado, de forma que le sirva de ayuda para la toma de decisiones y la
| elaboracion de un Plan de Empresa.” Link: https://ceeialcoi.emprenemjunts.es/?0p=8&n=18461

' Aunque sea un estudio de otra comunidad de Espafia, puede darte una idea general de a qué se enfrenta una empresa prototipo de tu actividad.
| Las 150 fichas estan organizadas en 15 sectores, aqui abajo tienes un ejemplo de las actividades que tienen desarrollada una ficha DAFO:
i

SECTORES Ejemplos de fichas DAFO de comercio mayorista y minorista:
Actividades de asesoria, consultoria e investigacion Tienda de Mascotas y Alimentacion Animal
Actividades de formacion Tienda de lluminacion
| PR y Tienda de Calzado
Actividades de recicla y
‘ icios telemét By aoRniaes ; Comercio Minorista de Confeccion y Complementos
; Svecfos e e_matlcos y nuevas tecnologias Comercio de Proximidad (ampliado abajo)
' Servicios de imagen, comunicacién y sonido Franquicias
| Servicios de atencion sanitaria, personal y fisica Tiendas de Informatica con Reparacion y Mantenimiento

Panaderia-Cafeteria
Tienda de Segunda Mano
Tienda de Ropa de Segunda Mano

Productos y alimentos artesanales
Servicios de ocios, diversion y cultura

Turismo, hosteleria y restauracion Tienda de Productos Ecolégicos
Comercio mayorista y minorista (ampliado en lateral) Tienda de Ropa Infantil
Fabricacion de productos diversos Floristeria

Agricultura, ganaderia y pesca Arreglo de ropa y composturas
Empresas de Vending

Servicios de seguridad, limpieza, atencion doméstica, tercera edad y menor  pere oo Shopper
Actividades de construccion y reforma Coworking
Servicio de transporte y reparacion de vehiculos Tienda de Muebles
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EJEMPLO COMPLETO DE DAFO

Christian, Sergio, Andrea y Gonzalo, exalumnos del IES Mateo Alemén, han detectado un problema relativo a la escasez de turismo astrond-
mico que existe en el centro de la peninsula.

La solucion que proponen a este problema, y que estan trabajando, es abrir una casa de turismo rural en un pueblo de la sierra de Gredos, en
Avila, orientada al turismo astronémico. La propuesta de valor es poder divisar el firmamento, sin contaminacién luminica, con equipos semi-
profesionales, ofreciendo talleres orientados a sus clientes.

Tras hacer un “trabajo de campo” han llegado a las siguientes conclusiones:

1. Gonzalo contact6 con el Centro de Interpretacion de la Naturaleza de la comarca y las estadisticas obtenidas lo dicen todo: el nimero de
visitantes de la zona ha ido creciendo significativamente en los Ultimos afios.

2. Tras poner en practica la metodologia design thinking tienen evidencias reales del problema: Tienen videos de gente que con su telescopio
sube muchos fines de semana a los montes de su localidad a ver la puesta del sol y a divisar los astros nocturnos.

3. Andrea y Gonzalo tienen conocimientos en astronomia, y han realizado distintos cursos y talleres en este campo.

4. Los equipos de observacion del firmamento, han de ser buenos, y no es facil contactar con proveedores de garantia.

5. Google Trends les ha “chivado” como han ido a més las busquedas en google relacionadas con palabras como “mirar cielo”, “mirar las es-
trellas”, “telescopio”.

6. La Consejeria de Turismo de Castilla y Ledn no exige unos tramites especiales en relacion al tema de licencias, asi como tampoco en rela-
cion a los requisitos que debe reunir la casa para formar parte de la oferta turistica.

7. Sergio ha tenido un primer contacto algtin banco y sabe que los intereses por los préstamos son altos en este momento de incertidumbre

economica.

8. Andrea, Christian, Sergio y Gonzalo enfocan su idea mas alla de la busqueda de beneficio econdmico, y tienen claro que a diferencia de las

casas rurales de la zona, van a impulsar acciones de responsabilidad social: han previsto desarrollar talleres dirigidos a nifios de la comarca

con el fin de concienciarles de la importancia de tener una atmosfera “sana” que nos regale la posibilidad de vislumbrar todo aquello que “esta

ahi arriba™.

9. Los jovenes emprendedores no tienen experiencia en la gestion de un negocio.

10. Pese a apostar por un mercado maduro (turismo), ellos tienen una propuesta de valor Unica, ya que han sido capaces de encontrar una

solucion a un problema no resuelto hasta ahora.

11. Andrea forma parte de la asociacién “Amigos del Planetario”, y tiene contactos con amantes de la astronomia (dos veces al mes se reune

en el Planetario con personas aficionadas a la astronomia).

12. El acceso a las canales de distribucion no es complejo, simplemente exige acceder a los distintos canales de turismo rural en internet y

situarse como oferta en ellos, asi como darse a conocer en redes sociales concretas.

13. Existen productos sustitutivos en la zona: un albergue, un campamento y dos hoteles rurales.

14. El modelo de negocio que se impulsaria a partir del problema detectado pasa por adquirir una casa, reformarla, adaptarla y dotarla de aque-

llo que aporta valor al cliente. Tras hacer un calculo orientativo de inversiones y gastos iniciales, los emprendedores sélo tendrian ahorrado el

25% de la financiacion necesaria.

15. Tienen un gran conocimiento de su early adopter. Partiendo de las hipotesis formuladas en el lienzo “early adopter-propuesta de valor”,

disefiaron una muy buena “entrevista problema”, la cual llevaron a redes sociales aficionadas a la astronomia, y les permitié aprender mucho.

16. Christian realizd un ciclo de sistemas microinformaticos y redes, y es un experto en el disefio de webs.

17. Existen discrepancias en el equipo. Todos estén de acuerdo con la existencia del problema, si bien Sergio y Andrea apuestan por una so-
lucion més propia de la metodologia lean startup. Ellos recuerdan sus clases de iniciativa emprendedora, y tras madurar el problema, tocaria
hacer un prototipo del producto el cual se mostraria al early adopter. Una casa es muy dificil de prototipar y de testar, y ellos apuestan por una
app de astronomia, la cual si seria facil de mostrar a aquellos que tienen el problema y a partir de aqui seguir aprendiendo.

18. La junta de Castilla y Len acaba de aprobar una ley que destina fondos para aquellos emprendedores que apuesten por desarrollar acti-
vidades vinculadas al medio ambiente.

19. Gonzalo tiene a su cuidado a su madre, y muchos fines de semana tendria problemas para acudir a la casa a impartir los talleres, por lo
que tendria que acudir necesariamente Andrea, la otra emprendedora con conocimientos de astrofisica.

20. Todo el equipo cursd empresa e iniciativa emprendedora, actual IPE II, con el profesor Rubén y tienen muy buenos conocimientos de em-
prendimiento y metodologias innovadoras en la solucién de problemas.

* Agradecimiento al profesor de FOL Rubén Navajas del IES Mateo Aleman por este ejemplo para el libro de IPE Il
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SOLUCION EJEMPLO DAFO

DESFAVORABLE

FORTALEZAS DEBILIDADES

2- Tienen evidencias reales del problema 9- Sin experiencia en gestion de empresa
3- Conocimientos de astronomia

~| 8-Acciones de responsabilidad social 14- Escasez de financiacion propia
10- Solucién a un problema no resuelto
11- Contactos con alianzas clave 17- Discrepancias en el equipo
15- Gran conocimiento del early adopter
16- Cristian es experto en webs 19- Problemas para conciliar
20- Conocimientos de Lean Startup

OPORTUNIDADES AMENAZAS
1- Incremento de visitantes 4- Dificultad de acceso a proveedores
)8! 5- Google Trends: cada vez hay mas bisquedas

6- Flexibilidad en los tramites legales 7- Intereses de préstamos son altos
12- Facilidad en el acceso los canales de distribucion
18- Ayudas publicas al turismo en Castilla Ledn 13- Productos sustitutivos

O FICHA 7 - ELABORA EL DAFO

Objetivo de la ficha: Elaborar la matriz DAFO del proyecto emprendedor
A partir del proyecto de empresa, y consultando los ejemplos del libro y de las fichas del CEEI de Alcoi, elabora la matriz D.AF.O.

FAVORABLE

b

FORTALEZAS DEBILIDADES
* ¢ Qué puntos fuertes tiene tu idea? * ¢Cuales son tus puntos debiles?
* ¢ Qué crees que puedes hacer mejor que otros? * ¢ Son solamente personales o hacen referencia a la tecnologia
y el capital?
] OPORTUNIDADES AMENAZAS
> + ;Qué oportunidades crees que existen en tu entomo?  + ;Qué amenazas ves més importantes del entorno?
* ¢ Y en un futuro inmediato? + ¢ Vienen de la competencia o de otros factores?

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F) )

@ FICHA 8 - ELABORA EL CAME

Objetivo de la ficha: Elaborar estrategias empresariales después del diagndstico del DAFO

Elabora una estrategia para cada cuadrante de la matriz C.A.M.E. para el D.A.F.0. anterior:

MANTENER LAS FORTALEZAS CORREGIR LAS DEBILIDADES
EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES AFRONTAR LAS AMENAZAS
@‘l ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION F) )
SPEEE
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6. Economia circular y del bien comun

(Q FIJATE

i n: ; - e
! Puedes ampliar mas e Enfoque que busca reducir el desperdicio y aprovechar al maximo los recursos

Economia Circular: mediante el reciclaje, la reutilizacion y la regeneracion de materiales

https://youtu.be/lLc4-
' 2cVKxp0?si=Pu-0rTNfgXaX-
' SNn0

Economia del Bien Comin:
https://youtu.be/
Wz20UD3ILzk?si=awzrlSYMt_
VYiCXh

.

Modelo econémico basado en valores como la equidad, la justicia social, la solida-
ridad y la sostenibilidad ambiental

bien comun

6.1. Economia verde y circular frente a economia lineal

La economia circular es un modelo econdmico regenerativo que se centra en maximizar el uso de recur-
sos mediante la reutilizacion, reparacion, reciclaje y recuperacién de materiales al final de su vida util.
Busca eliminar el concepto de residuo y promover la restauracion de los sistemas naturales, minimizando
la extraccion de recursos y reduciendo la generacion de desechos.

ECONOMIA
LINEAL

(o
")

enfoques:

Se basa en el modelo “comprar-usar-tirar”, que implica la
extraccion continua de recursos naturales y eliminacion de
productos al final de su vida util.

Uso
de recursos

Genera una gran cantidad de residuos, ya que los productos
se desechan después de su uso, contribuyendo a la contami-
nacion y a la saturacién de vertederos.

Alto impacto ambiental debido a la explotacion intensiva de
recursos, las emisiones de gases de efecto invernadero y la
contaminacién de los residuos.

Viabilidad a corto plazo, pero no es sostenible a largo pla-
20 debido al agotamiento de recursos y los crecientes costes
ambientales y sociales asociados a la contaminacion.

Desigualdades sociales, los beneficios econémicos se con-

centran en ciertos sectores, mientras que los costes ambien-
tales y sociales afectan a las comunidades mas vulnerables.

Generacién
de residuos

Impacto
ambiental

Sostenibilidad

Impacto social

m Desperdiclar ).

Al comparar los beneficios de la economia verde y circular frente a la economia lineal vemos claras
ventajas en la sostenibilidad, la eficiencia y el bienestar social. Veamos 5 aspectos claves de ambos

Reducir ~;
Materias -
primas = Repensar I
\ Disefiar L te=
Remodelar
Producir

Reparar
Reutilizar

Promueve la eficiencia en el uso de recursos, la reutiliza-
cion, reciclaje y prolongacion de la vida util de los produc-
tos. Se reduce la dependencia de recursos naturales y se
minimiza la extraccion.

Reducen significativamente la generacion de residuos, ce-
rrando el ciclo de vida de los materiales y productos.

Reducen el impacto ambiental mediante el uso de energias
renovables, la reduccion de emisiones y la gestion sostenible
de los recursos.

Viabilidad a largo plazo, promoviendo la innovacién, eficiencia
y resiliencia. Optimiza el uso de recursos y reduce los costes
de gestion de residuos y la compra de nuevas materias primas.

Desarrollo mas equitativo y justo, creando oportunidades
de empleo en sectores emergentes y mejorando la salud y
calidad de vida al reducir la contaminacion.
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A) Las 7R de la economia circular

La economia circular utiliza el modelo llamado de las 7R, que corresponden a las siguientes siglas:

Repensar
Remodelar
Reparar
Reutilizar
Recuperar
Reciclar

Reducir el volumen de envases

Disefiar procesos con materias primas mas sostenibles
Dar nuevos usos a los productos

Reparar las roturas de productos

Aumentar el n° de usos a los productos

Reintroducir materiales usados de nuevo en el proceso
Transformar residuos en materias primas

Por ello, la economia circular va méas alld de “solo reciclar’, y aunque sea la mas conocida y habitual,
existen mas actividades con R que permiten un mundo mas sostenible. Veamos algunos ejemplos:

Reciclar pequefios
residuos metalicos

Repensar

Reutilizar baterias
de coches eléctricos

Una iniciativa publico-privada en colaboracién con Nestlé que permite la clasifi-
cacion de productos de aluminio y acero de pequeiio tamaiio como cépsulas de
café, latas, chapas, etc. que hasta ahora terminaban en el vertedero.

Disefiar palas de aerogeneradores totalmente reciclables. La pala reciclable (Re-
cyclableBlade) de Siemens Gamesa utiliza un nuevo sistema de resina que se
disuelve facilmente en condiciones moderadas al final de su vida til.

Proyecto Second Life, desarrollado por Endesa en colaboracion con Nissan, utiliza
las baterias de vehiculos eléctricos que han finalizado su uso principal, para el en-
samblaje en un gran sistema de almacenamiento estacionario de respuesta réapida.

6.2. Economia del Bien Comiin (EBC)

Es un modelo econémico desarrollado por Christian Felber, basado en valores como la equidad, la justicia social, la solidaridad y la sostenibilidad
ambiental. Este modelo analiza las contradicciones del modelo econémico actual y propone soluciones.

Las constituciones democraticas promueven la dig-
nidad, solidaridad y justicia.

El sistema econémico promueve el lucro y la compe-
tencia, incentivando el egoismo y la codicia.

Actuar sin ética (explotacion, evasion, contamina-
cién) puede llevar al éxito financiero.

Comportarse éticamente suele ser mas costoso.
Se mide el éxito econémico con el PIB y el beneficio.

Contradice el objetivo real de la economia: satisfacer
necesidades humanas y generar bienestar.

munidad, no solo las ganancias.

.%'\-‘edUCir'Rz" e
z\Qg’
%

= Catalogo de
buenas practicas
s de economia
-‘% circular

Lo+

9
d'x’p B
‘led el

/709_1.98_} ez 03

Link: https://acortar.link/FXio9B

Reformar el orden econdmico legal para alinearlo con los
valores constitucionales y humanos.

Sustituir el lucro y la competencia por contribucion al bien
comun y cooperacion.

Redefinir el éxito empresarial: premiar a las empresas que
acttan de forma ética mediante incentivos fiscales, finan-
cieros y en compras publicas.

Medir el éxito econémico mediante: El Producto del Bien
Comlin (a nivel pais) y el Balance del Bien Comdn (a nivel
empresa), que evaltian el cumplimiento de los valores.

Crear cooperativas o empresas sociales donde todos los socios tengan voz y voto. Priorizar proveedores locales
y comercio justo. Integrar clausulas de impacto social en el plan de negocio. Medir el impacto positivo en la co-

Transparencia total en precios y condiciones laborales. Emprender con practicas de economia circular. Obtener
certificaciones éticas y medioambientales. Participar en concursos de emprendimiento con enfoque social.

Usar el Balance del Bien Com(in como herramienta interna para evaluar decisiones. Presentar informes de impac-
to social y ambiental junto al balance financiero. Replantear objetivos: ; Cuantas personas ayudamos? ¢ Cuantos
empleos dignos creamos? Participar en redes de Economia del Bien Comdn.
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@ FICHA'9-SENSIBILIZANDO EN FAAECONOMIA CIRCULAR

Objetivo de la ficha: Sensibilizar en la importancia de la Economia Circular con empresas y casos reales

Elige 2 de los 4 videos siguientes sobre situaciones reales y responde a las cuestiones planteadas:

“El beneficio del desperdicio”

Visualiza el programa de RTVE: El escarabajo Verde “El beneficio del desperdicio”

a) ¢ Qué fabrica la empresa del video a partir de la madera obtenida de palets reciclados? ;Cuanto tiempo lleva
fabricar cada unidad?

b) ¢ Qué porcentaje de residuos se recicla en Europa?

¢) ¢ Cuantos millones de euros ha destinado la UE en fondos para fomentar el ecodisefio, el reciclaje y la economia
circular?

d) ¢ Cuantos puestos de trabajo directos se prevé crear en Europa con estas politicas?
e) ¢ Qué te parece el coche solar que nos proponen?
Link: https://acortar.link/FMkzd5

[ “Rebaniar el plato”

Visualiza el programa de RTVE: El escarabajo Verde “Rebafiar el plato”

a) ¢ Qué porcentaje de alimentos se desperdicia anualmente?

b) ¢ Qué uso podria darse?

¢) ¢ En qué eslabon de la cadena de valor se producen las pérdidas?

d) ¢ Qué se puede hacer para evitar ese volumen de desperdicio agricola?
e) ¢ Qué responsabilidad tenemos los consumidores?

Link: https://acortar.link/9vos09

“La economia circular”

Visualiza el video: El escarabajo verde “La economia circular”
a) ¢ Como define la economia circular?

b) ¢Cual es el modelo de negocio de la empresa Fonebank?
¢) ¢ Cual es el modelo de negocio de Cashconverters?

d) ¢De qué habla el documental “Sangre en tu mévil"?

e) ¢ Cuél es el modelo de negocio de la empresa Umicore?

f) ¢ Cuél es el modelo de negocio de la empresa Mud Jeans?
Link: https:/acortar.link/dY40i9

“Economia Circular: descubre lo que es antes de que reviente el Planeta”

Visualiza el video: “Economia Circular: descubre lo que es antes de que reviente el Planeta”, publicado por la
Fundacién COTEC y analiza:

a) ¢ Como es el modelo de fabricacion y uso actual?

b) ¢ Qué problemas medioambientales genera?

¢) ¢ Qué beneficios aportaria la economia circular?

d) ¢ Qué opciones de consumo de no poseer nos plantea?

e) ¢ Crees que desaprovecharemos esta oportunidad? Si no cabe eliminar
Link: https://acortar link/SyZmYi

CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION E)
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O FICHA 10 - EL PROYECTO Y LA ECONOMIA CIRCULAR Y DEL BIEN COMUN

Objetivo de la ficha: Aplicar principios de la Economia Circular y del Bien Comun al proyecto asi como de las 7Rs

1°) Analiza tu proyecto y reflexiona sobre si aplicas principios de la economia circular y del bien comuin con este cuestionario:

1 - ¢ Tu proyecto busca minimizar los residuos generados en su proceso productivo?

2 - ; Utilizas materiales reciclados o reciclables en tus productos o servicios?

3 - ; Disefias productos que puedan ser reparados, reutilizados o remanufacturados facilmente?

4 - ; Incorporas estrategias de reutilizacion de materiales o insumos dentro de tu negocio?

5 - ¢ Tu modelo de negocio incluye procesos de reciclaje o gestion eficiente de desechos?

6 - ¢ Has identificado maneras de optimizar el uso de energia y recursos naturales en tu operacion?

7 - ¢ Tu empresa colabora con otras para compartir recursos y reducir el desperdicio conjunto?

8 - ¢ Fomentas la educacién y sensibilizacion sobre el consumo responsable yel reclclaje’7
[B_ECONOMIADELBENCOMUN R -

9 - ¢ Tu proyecto promueve la eqmdad y la justicia social en su cadena de valor?

10 - ¢ Ofreces condiciones laborales justas y salarios dignos a tus colaboradores?

11 - ; Tu empresa fomenta la transparencia y la participacién democratica en la toma de decisiones?

12 - ;Buscas activamente generar un impacto positivo en la comunidad donde operas?

13 - ¢ Tienes politicas de inclusion y diversidad dentro de tu equipo y operaciones?

14 - ; Tumodelo de negocio prioriza el bienestar de las personas y el medio ambiente sobre el lucro?

15 - ¢ Colaboras con otras empresas o iniciativas para fortalecer el desarrollo sostenible?

Sl Parcialmente NO

Si tienes una alta cantidad de respuestas afirmativas en ambas secciones, tu proyecto esta bien encaminado hacia un modelo sostenible y
ético. Si encuentras muchas respuestas negativas o parciales, puedes explorar estrategias para integrar mas principios de Economia circular
y Economia del bien com(in en tu emprendimiento.

2°) Incorpora a tu proyecto una actuacion concreta aplicable a tu actividad profesional asociada a cada una de las 7Rs sefialando que bene-
ficios aporta respecto al modelo clasico de produccion. Consulta el Catalogo de buenas practicas de economia circular y selecciona un proyecto
que desarrolle alguna actividad sostenible de minimizacion de impactos aplicable a tu actividad profesional.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION E)

w

FICHA 11 - DIA INTERNACIONAL DEL RECICLAJE

Objetivo de la ficha: Sensibilizar al entorno del centro educativo sobre la importancia del reciclaje

El 17 de mayo es el Dia Internacional del Reciclaje. Su objetivo es concienciar sobre la importancia de reducir el volumen de nuestros
residuos, reciclar el mayor nimero posible de estos y minimizar nuestro impacto negativo en el medioambiente.

En grupos disefar una actividad de concienciacién para celebrar ese dia en vuestro centro educativo. Seleccionar entre todos la mas
interesante e intentar, con la ayuda del delegado de clase y el profesorado de FOL, reuniros con la direccion del centro para llevarla a cabo
dentro del propio centro ese dia. Por Ultimo, recuerda a la direccion lo importante que es subir a las redes sociales del centro esta actividad
para promover su concienciacion.

Para daros ideas consultar estos videos:

1-“; Cémo reciclar? - Guia completa de reciclaje”. Publicado por “Algo hay que hacer”. Link: https://acortar.link/PlIHcp
2- ; QuéeslaEconomiacircular? Las 7 erres: més allé de reducir, reutilizar y reciclar: Link: https://youtu.be/aAkJAt64R-c?si=9EF_PfFFJP3qJU_O
3- Plasticos en el mar: causas, consecuencias y soluciones. Link: https://www.youtube.com/watch?v=VmNen39jXHE
\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION E)
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O FICHA 12 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- EL ENTORNO Y LA COMPETENCIA

Objetivo de la ficha: Reflexionar sobre las caracteristicas del entorno y la competencia y elaborar estrategias empresariales

Redacta el apartado del entomo y la competencia. Puedes haberlo trabajado en las fichas anteriores, o bien de forma alternativa a través de
esta actividad que las redne todas en conjunto.

. a) Polmoos ¢,Hay establlldad politica y social? (,Hay subvenmones? b) Econdmicos: LExnste crisis en tu sector? ¢,Hay desempleo‘7 c)
Sociales: ;Estan cambiando los gustos de los chentes" d) Tecnolog|cos (,Hay camblos tecnologlcos que mﬂuyen en mi empresa"

L ENTORNO SENCILLO / CAMBIANTE

R e e o vt d e b R

+a) ¢ Es un entorno donde se producen muchos cambios o pocos? ;Por qué? b) (,Se requieren muchos conocimientos para dirigir una
empresa de ese sector 0 no se necesita estar actualizandose constantemente? c) ¢Se va a vender el producto en un solo mercado o
hay distintos mercados donde puede venderse? d) ;Hay mucha competencia en el sector y hay que responder con rapidez? ¢ En el
sector la oompetencla no para de sacar mnovacnones”

. a) ¢ Cuél crees que es el grado de competencia entre las empresas actuales? (,Hay muchas 0 pocas empresas sobre este negocio?
¢Esta creciendo el sector? ¢ Tu producto es similar a otros del mercado? ;Las otras empresas pueden vender més de lo que venden?
¢Qué barreras de salida existen si tuvieras que dejar el negocio?

* b) ¢Hay posibilidad de que entren nuevos competidores? ;Cuénto tendrian que invertir para entrar? ;Pueden ofrecer un producto
distinto del tuyo? ¢ Pueden acceder a los canales de distribucion, mayoristas, minoristas, clientes, etc.? ; Se necesitan requisitos legales
exigentes?

* ¢) ¢ Hay otros productos que puedan sustituir al tuyo? ; Qué productos pueden satisfacer la misma necesidad sin llegar a ser lo mis-
mo?

+d) ¢Qué poder tienen los proveedores? ;Hay muchos proveedores donde elegir? ;Si un proveedor no te gusta, puedes cambiar y
comprar otro producto similar? ;Le compras gran cantidad de producto al proveedor y ello permite negociar precios, o le compras poco y
no hay fuerza para negociar?

+ &) ¢ Qué poder tienen los clientes a la hora de negociar? ; Hay escasos y no puedes negociar mucho? ;Pueden comprar otro producto
similar al tuyo que cubra su necesidad? ¢ Te compran mucho los clientes y tienen poder para negociar precios?

et wv‘&mmmerxm-ﬁw- g S I § —"ﬂ’"«f‘»m‘wm«}wwa b xid w’ﬂ%kfr’-&«&,v'- J e L

LACOMPETENCIA

+ a) Recoge la informacién publlcada en asociaciones y rewstas especializadas en el sector sobre las empresas de la oompetencua
+ b) Busca empresas en el listado de la Camara de Comercio de tu provincia que puedan ser competencia.

+ ¢) Si es un comercio, realiza un recorrido por la zona, visita la competencia y realiza llamadas telefonicas e indica la informacion que has
obtenido sobre ellas.

« d) Busca cudles son las mejores empresas de la competencia e investiga qué hacen a través de sus webs.

+ €) Busca 2-3 empresas que sean la competencia directa y analizalas a fondo: cuantos son, donde estan, qué venden y cuénto, su calidad,
sus pre0|os las estrateglas de marketmg, sus puntos fuertes y sus puntos débiles. ;Qué hacen mejor y cuales son sus puntos debules')

. a) Indica el DAFO de tu proyecto.
* b) Sefiala las estrategias del CAME se han tomado a partir del DAFO
L&,ECONOM A CIRCULARY DEL BIEN COMUN

* a) Después de realizar el cuestionario, indicar si estéis aphcando principios de la economia c1rcu|ar y del bnen comdn, y en qué podnals
mejorar el proyecto.

* b) Indica las actuaciones concretas respecto a las 7Rs que toma el proyecto.

QON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION C)
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Repésa conceptos (test)

A) El entorno

1°) Los habitos de consumo de la poblacion hacen re-
ferencia a uno de los siguientes factores del ana-
lisis PE.S.T.

a) Politico-legales.

b) Econémicos.

¢) Socioculturales.

d) Tecnoldgicos.

2°) Un entorno cambiante se caracteriza por ser:
a) Dinamico, sencillo, complejo y hostil.

b) Dinamico, complejo, integrado y hostil.

¢) Dinamico, simple, diversificado y hostil.

d) Din&mico, complejo, diversificado y hostil.

3°) La diferencia entre un entorno integrado y un en-
torno hostil es que:

a) El entorno integrado se refiere a los conocimientos sencillos que
hacen falta y el entorno hostil al nimero de empresas que existen.

b) El entorno integrado se refiere a que las empresas venden en un
solo mercado y el entorno hostil a que las empresas no paran de
introducir innovaciones y cambios a los que reaccionar.

c) El entorno integrado se refiere a que las empresas venden en mu-
chos mercados y el entorno hostil a que apenas hay competencia.

4°) El grado de competencia entre las empresas ac-
tuales no va a depender de:

a) El nimero de empresas que ya existan.

b) Diferenciar el producto de otro de la competencia.

¢) La necesidad de realizar grandes inversiones.

d) Las barreras de salida del sector.

5°) Los proveedores tendran mas poder si:

a) Hay muchos proveedores y entre todos hacen mas fuerza.
b) No hay productos sustitutivos y hay que comprarles a ellos.
¢) La empresa sea un cliente importante para el proveedor.

d) Hay posibilidad de entrada de nuevos competidores.

6°) Los clientes tendran mas poder si:

a) Hay pocos clientes, y las empresas compiten por los pocos que hay.

b) Hay pocos productos sustitutivos disponibles en el mercado.

B) El analisis de la competencia

7°) Para buscar datos de la competencia podemos acu-
dir:

a) Al Registro Mercantil, si son sociedades o empresarios individuales.
b) Ala Céamara de Comercio de la Provincia.

¢) a) y b) son ciertas.

8°) Respecto a la competencia:

a) En un entorno cambiante y hostil no hace falta conocerla.

b) Hay que basarse en el principio de que si estan en el mercado algo
bueno estaran haciendo.

¢) Ninguna es cierta.
C) EID.A.F.O.yel C.A.M.E.
9°) Senala cual de las siguientes afirmaciones es cierta:

a) Las fortalezas y las oportunidades son externas del entorno, y las
debilidades y amenazas vienen de dentro de la empresa.

b) Las fortalezas y las amenazas son internas de la empresa, y las
debilidades y las oportunidades vienen del entorno.

c) Las fortalezas y las debilidades son internas de la empresa, y las
oportunidades y las amenazas vienen del entorno.

d) Las fortalezas y las debilidades son externas del entorno, y las opor-
tunidades y las amenazas vienen del entorno de la empresa.

10°) Un ejemplo de oportunidad es:

a) Ofrecer un producto de calidad.

b) Ausencia de capital suficiente.

¢) Cambios en los estilos de vida y de consumo.
d) Productos de la competencia mas baratos.
11°) En la estrategia C.A.M.E. es cierto:
a) La C se refiere a Corregir nuestras amenazas.
b) La A se refiere a Afrontar las debilidades.

c) La M se refiere a Mantener las oportunidades.
d) La E se refiere a Explotar las oportunidades.
12°) La Economia circular se caracteriza por:

a) Buscar reducir el desperdicio y aprovechar al maximo los recursos
mediante el reciclaje, la reutilizacion y la regeneracion de materiales.

b) Ser un modelo econdmico basado en valores como la equidad, la
justicia social, la solidaridad y la sostenibilidad ambiental.

c) Ninguna es cierta.
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Prbdubto Interior Bruto (PIB)

| szow | B | PBpercata | et s e
| - 2024 3!L 2024 por CCAA ) h Diinaidady 2t 3] 1°) Documento PIB por paises:
P = Espafia Media= 100 a) ;Como se encuentra el PIB de la
Espaiia +3,2 32.590€ =
1 Madrid 136% UE y Espaia en 20247
Zona euro19 +0,9 43.040€ 2 Pais Vasco 128% b) ¢Coémo esté el PIB de grandes
" economias como Alemania, Fran-
Alemania 02 50.820€ 3 Navarra 120% cia, Italia 0 Reino Unido?
: 4 Catalufia 114% ¢) ¢Cuénto estén creciendo China,
Francia 2 42630¢ 5 Aragén 112% Japény EEUU?
Italia 07 37.180€ 6 Baleares 11% 2°) Documento PIB por persona por
7 La Rioja 106% CCAA:
Reino Unido +0,9 49.172€ i 9 a) ;Cuanto es Madrid respecto a
8 Castilla Ledn 96% ¢
9 Galicia 92 Andalucia en %?
0
Holanda +1,0 63.030€ % e 0% b) ¢En qué posicién se encuentra
tu comunidad auténoma?
Portugal +19 26.700€ 1 Asturias 91%
Grecia 423 22 560€ 12 Comunidad Valenciana 85%
13 Murcia 84%
ER 28 79.305€ 14 CastilaLaMancha 83%
| :
China 5,0 12.303€ 12 Carptias 0%
| 16 Extremadura 76%
e o LAl 17 Andalucia 75%

Fuente: INE, Expansion

The Body Shop: Anita Roddick, pionera en RSC en 1976

Anita Roddick fundé The Body Shop en 1976. Pese a sus problemas médicos (una hepatitis C) y econémicos (los bancos no la financiaban),

logré crear una empresa de cosméticos cuyo distintivo fue el respeto por el medio ambiente, el no realizar pruebas con animales y la reduc-

cion de los envases y su reutilizacién. Ademas contribuy6 con el comercio justo cooperando en los lugares de origen de las materias primas

| para ayudar a desarrollar dichas comunidades. Cuando todavia no existia el concepto de Responsabilidad Social Corporativa, Anita Roddick
fue la pionera en poner en practica esta idea de forma global en las 2000 franquicias de su marca en 51 paises. Sin embargo, esta marca
hoy en dia es menos conocida ya que vendié su empresa en 2006, antes de su muerte, a L'Oreal.

| Pero veamos en este video su historia:
¢Es una empresa o0 una ONG? | Caso The Body Shop 12:54 Canal EmprendeAprendiendo
| https:/www.youtube.com/watch?v=tMIsATTeLq8
' Cuestiones:
a) ¢Coémo llegd a aprender sobre cosméticos naturales? ; Qué opinaba de los grandes envases?
b) ;Qué le llevé a emprender? ;Cual fue su primer negocio? ¢ Qué situacién le llevd a emprender de nuevo?
¢) ¢ Qué ocurri6 con el primer crédito que pidid? ;A qué se debid?
d) ¢ Qué le diferenciaba de otras empresas respecto a los animales y los envases? ; Cuéntos tamarios de envases tenia su empresa?
e) ¢ Qué opinaba de la publicidad? ; Cuél fue su estrategia para que la conociesen?
f) ¢ Coémo fueron sus inicios? ;Qué tuvo que cambiar para que el negocio despuntase?
g) Cuando la empresa se hizo grande, decidi6 realizar camparias de comercio justo y defensa del medio ambiente. ;Qué le supuso?
h) ¢ Qué pretendia al vender su empresa a L'Oreal? ;Lo consiguié? ;De quién es ahora la empresa?
i) Indica las 3 lecciones que puedes sacar de este video.

108
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Unidad 6

El marketing

_ CONTENIDOS

1. El marketing

2. El marketing estratégico

3. Herramientas de marketing
operativo

4. El producto

5. El precio

6. La promocion

7. La distribucion

8. La atencion al cliente

Unidad Marketing

9. El prototipo

i) Se ha experimentado con la puesta en practica de estrategias de
marketing para desarrollar destrezas en técnicas de comunicacion y
venta

¢) Se ha disefiado un modelo de negocio y/o gestion derivado de la
idea emprendedora

h) Se ha validado la solucién mediante la creacién de prototipos bus-
cando el encaje problema-solucién

Ficha 1 El posicionamiento del producto

Ficha 2 Definiendo el producto
Ficha 3 Estrategias de precios
Ficha 4 Actividades de promocion
Ficha 5 Presenta tu proyecto
Ficha 6 El canal de distribucion
Ficha 7 Historias de la distribucién
Ficha 8 El plan de atencion al cliente

Ficha 9 Completa la Bussines Canvas Model y
Lean Canvas- 3

Redacta el plan de empresa:

k1D El marketing
Ficha .
1 Creando el prototipo
Ficha Sal ala calle:
12 La entrevista de solucion
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FIJATE

El marketing digital

El marketing a través de los
medios digitales esta en creci-

miento frente a los medios tra-

dicionales como prensa, radio, |

TV, buzoneo, etc.

Dentro del marketing digital en-

contramos los medios pagados:
a) SEO: conseguir mas visibi-

' lidad en los buscadores como |

1. El marketing

Cuando oimos hablar de marketing lo primero que nos viene a la cabeza es la palabra “yentas”, de
manera que un experto en marketing se suele entender en lenguaje comdn como un experto en ventas.
Este fue el primer enfoque del marketing: una serie de actividades para conseguir las maximas ventas por
parte de la empresa y sobre todo muy ligadas a la publicidad persuasiva.

Sin embargo, el concepto del marketing ha evolucionado. Ya no se trata de vender a toda costa nuestro
producto a los clientes, el marketing ahora tiene un doble objetivo:

» En primer lugar, satisfacer las necesidades de los clientes, de los consumidores del mercado. El foco
principal pasa a ser el cliente con sus demandas y sus necesidades.

+ Para en segundo lugar, lograr beneficios u otros objetivos de la empresa.

De la union de ambos objetivos tenemos un nuevo concepto de marketing:

El marketing es el conjunto de actividades que tratan de satisfacer las necesidades de los
clientes con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa, que son principalmente: la obten-
cion de beneficios, el crecimiento de la empresa, 0 bien otros fines sociales.

Si el marketing pasa a tener su foco en cubrir las necesidades de los clientes, en primer lugar hay que
realizar un estudio de mercado para conocer sus necesidades, sus gustos y preferencias. De ahi que en
la anterior unidad 3 hayamos realizado un estudio del mercado para disponer de la base del marketing.

' Google, por ejemplo contratan- |
do campafias de Google Ad-
words donde se pagan ciertas |
' palabras para salir en los pri-

1.1. El plan de marketing: estratégico y operativo

| meros puestos. Es importante
' cuidar los metadatos de nuestra
web o palabras clave para que

nos encuentren.

b) SEM: pagar publicidad en |
Google o en alguna app para |

moéviles, con banners publicita- |
rios que enlacen a nuestra web. |

¢) SMO: pagar campaiias de |
publicidad o de otro tipo en las |

redes sociales como Facebook

Ads o en Twitter.
j Y los medios propios que no se

| pagan a terceros pues los gene-

ramos con la actividad diaria:

a) Web o blog propio que sea
atractivo para el publico objetivo
' al que nos dirigimos.

' b) Actividad en las redes socia-
| les, generando contenido valio-
s0 para nuestros clientes.

¢) Campaiias de mailing a nues-
tra base de datos de clientes in-
formando o promocionando un
nuevo producto.

El plan de marketing es un documento donde escribiremos los objetivos que queremos alcanzar, asi
como las acciones de marketing que vamos a realizar y en qué plazos.

* En primer lugar, debemos realizar previamente un estudio de mercado para conocer sobre todo a
nuestros clientes objetivos y a nuestra competencia. A continuacion, decidiremos qué objetivos y estra-
tegias seguiremos para alcanzar nuestro objetivo. Esta 12 fase se llama Marketing Estratégico.

+ En segundo lugar, elegiremos las acciones concretas de marketing que vamos a poner en practica.
Esta 22 fase se llama Marketing Operativo (0 marketing-mix). Estas acciones concretas son las llama-
das “4 p” del marketing: producto, precio, promocion y distribucion (place en inglés). Profundiza-
remos en ello a lo largo del tema.

Una de las cuestiones mas desconocidas del marketing es que va mas alla de las actividades de pu-
blicidad. Cuando el marketing nacio se enfocd hacia el aumento de ventas, por lo que la estrategia mas
adecuada era persuadir a los clientes en la compra del producto a través de la publicidad.

Hoy en dia el marketing es una actividad que influye en el conjunto de la empresa, ya que todos
participan en cubrir las necesidades del cliente: desde el disefio del producto y sus caracteristicas
(departamento de produccion), qué precio es el que quieren pagar los clientes (departamento econémico-
contable), como hacerle llegar el producto al cliente y su logistica (almacén y transporte), pasando por las
clasicas de la publicidad y venta personal asi como la atencion y satisfaccion del cliente. De ahi que se
haya pasado de la publicidad a “las 4 p” del marketing-mix.

Estudio previo de mercado

Marketing

estratégico L Disefiar objetivos y estrategias

Plan de
marketing

[ Acciones concretas sobre el produc-
to, el precio, la promocion y la distri-
bucion

Marketing

operativo

-
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El marketing experiencial esta de moda

Marketing experiencial:
claves y ejemplos para emocionar

Los buenos ejemplos de marketing de experiencias dejan recuerdos
muy agradables. Cada vez mas empresas integran el marketing ba-
sado en las experiencias en sus estrategias. Y es que es la mejor
forma de conseguir crear un vinculo emocional (jpositivo!) con el
cliente, algo imprescindible para sobrevivir como marca frente a la
competencia que satura el mercado.

¢ Qué es el marketing experiencial?

La definicion de marketing experiencial dice que esta estrategia o
filosofia consiste en crear experiencias para conseguir llegar al
cliente de forma creativa y memorable, consiguiendo crear vincu-
los emocionales entre consumidores y marcas.

Quizas lo méas importante del marketing basado en experiencias,
el nlcleo, es que el producto no es el centro, ni la marca, ni su
mensaje: el centro es el cliente, sus percepciones y sus emo-
ciones. Toda la estrategia va encaminada a proporcionar experien-
cias memorables a los consumidores.

Las marcas que son capaces de estimular nuestros sentidos de
forma positiva, nos hacen vivir experiencias que después recor-
daremos con agrado. Y ademas del placer sensorial, estan las
emociones Y los sentimientos que generan estas experiencias,
esenciales para la toma de decisiones.

Los vinculos emocionales que generan estas experiencias haran
que volvamos una y otra vez a donde nos hicieron sentir tan bien,
porque las experiencias emocionales son las que mas valora-
mos. Gracias a las experiencias se consigue crear un valor dife-
rencial, un vinculo emocional con los consumidores, que les
llevara a buscar la marca.

El ser humano necesita la tensién emocional para decidir, las
decisiones son un acto emocional.

Esto supone un cambio importante de las reglas del juego: el mar-
keting emocional no persigue a los consumidores, la marca no per-
sigue al consumidor tratando de impactarle con su mensaje:
es el cliente el que buscara la marca con la que establecer un
vinculo emocional.

Los consumidores percibimos a las marcas en forma de sensacio-
nes positivas 0 negativas, y les atribuimos caracteristicas humanas.
Las marcas nos caen bien o mal, nos gustan o no, y en eso basa-
mos nuestras decisiones de compra.

El marketing experiencial da a las marcas la oportunidad de mos-
trar su mejor lado a los consumidores, de “caerles bien”, para
conseguir conectar con ellos, convertirlos en clientes y alimentar
su fidelidad.

Fuente: Extracto del articulo de Natalia de la Pefia Frade en:

Conecta con el marketing experiencial

Vamos a mostrarte algunos videos para que comprendas mejor el
concepto de marketing experiencial, no hay mejor manera que sentir
esa experiencia para comprender el concepto.

El cajero de la felicidad de Coca-Cola 2:58

https:/lwww.youtube.com/watch?v=dS5mcwbpRE4&feature=youtu.be

Es uno de los mejores ejemplos. ¢ Crees que quién recibié los 100€
como regalo lo habré olvidado? ¢ Crees que compartieron su expe-
riencia en las redes sociales? ;Cémo crees que percibiran la marca
las personas que participaron en esta experiencia? De ello se trata,
de crear vinculos emocionales positivos con la marca, en eso consis-
te el marketing emocional, una flecha dirigida a las emociones para
crear una fidelidad del cliente.

Pero no hace falta ser Coca-Cola ni crear maquinas dispensadoras
de dinero gratis. En el siguiente video puedes ver como con peque-
fios detalles cualquier empresa puede hacer marketing emocional.

¢Qué es el marketing experiencial? - Ejemplos para enamorar
atus clientes 13:49 https://www.youtube.com/watch?v=Qp04neE5Ut8

En este video la joven Carlota nos explica de una manera muy
amena y sencilla ejemplos faciles de marketing emocional: desde la
experiencia de sus clases de yoga, lkea y las salas de cine, la ya
mencionada Coca-Cola, o la empresa donde trabaja que cuida de
los detalles para generar experiencias positivas, incluidos los trabaja-
dores quienes también pueden ser receptores de estas experiencias
positivas de marketing experiencial. ; Habias pensado que cuidar de
tus trabajadores también puede ser marketing experiencial?

IKEA BIG Sleepover 2:01
https://www.youtube.com/watch?v=YMJD53fxihU&feature=youtu.be

Vamos a ver uno de los muchos ejemplos de lkea, a quien se le con-
sidera uno de los precursores de este tipo de marketing.

La cadena de muebles y decoracion lkea hizo realidad un suefio de
los usuarios britanicos de Facebook que formaron el grupo “Quiero
dormir en lkea” con 100.000 seguidores. El deseo se hizo realidad
para 100 usuarios de Essex quienes pudieron pasar la noche en lkea.
Las condiciones: tener mas de 25 afios y ponerse un pijama, aunque
tuvieron que hacerse las camas ellos mismos. Eso si, los invitados
en las instalaciones de lkea recibieron toda clase de mimos antes de
dormir. Hubo un pequefio paquete regalo que incluia zapatillas de
estar por casa, linterna 0 masajes gratuitos. También pudieron aco-
modarse con bebidas sin alcohol delante de una gran pantalla y ver
“‘Monsters Inc” antes de dormir. O dejarse leer un cuento. Alas 23h en
punto se apagaron las luces. A los mas dormilones les toco sufrir un
poco, a las 6.30h de la mafana soné el despertador, al fin y al cabo el
negocio debe continuar. Una experiencia inolvidable.

Otro caso més... a ver si adivinas de qué es la empresa antes de que
finalice el video:

¢ Lo harias por un amigo? Marketing emocional 2:57

hitps://es semrush.com/blog/marketing-experiencial/

‘ | https://www.youtube.com/watch?v=j6NakyH6K_4&feature=youtu.be

ATT
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La teoria de los océanos azules
usada por el Circo del Sol

El Circo del Sol fue creado en
Canadé en 1984, pero cansado

de competir con otros circos en |

pagar a las mejores estrellas de-
cidieron innovar creando circos

que combinaban lo tradicional |

con el teatro y dirigiéndose asi

no solo a los nifios sino también |

alos adultos.

Para ello, se bas6 en esta teo-
| ria, que defiende que mientras

' la mayoria de empresas com- |

' piten ofreciendo el mismo pro-
' ducto luchando por el precio
‘ (océanos rojos por lo lucha), hay
| otras que innovan y se despla-
zan a otros territorios donde no
hay empresas (océanos azules
o placidos). Pero éste océano
azul no estd esperando, hay

del Sol. ;Cémo lo hizo? Plan-
teandose estas 4 preguntas:

|

1) Eliminar: ;Qué factores que
las empresas del sector ven
necesarios hay que eliminar?
Vieron que habia que eliminar
| los animales y los shows de es-
“ trellas.

| 2) Reducir: ;{Qué hay que re-

que crearlo como hizo el Circo |

| ducir y ofrecer menos? Las bro- |
' mas y el humor, o situaciones de |

peligro.

3) Aumentar: ;Qué es preciso
aumentar respecto a lo que con-
sidera normal el sector? Tener
una Gnica sede y no itinerante.

4) Crear: ;Qué factores que el

sector nunca ha pensado en |

ellos hay que introducir y crear-
los? La musica artistica y la

danza, un entono mas refinado, |

combinar el teatro con el circo.
Con todo ello, el Circo del Sol

| creo un nuevo producto de ca-
' lidad y barato que no ha podido
| serimitado por otras empresas.

2. El marketing estratégico

Como hemos visto en el punto anterior, una vez hemos realizado el estudio de mercado, nos marcamos
unos objetivos y unas estrategias de marketing para alcanzarlas. La principal estrategia de marketing
que debemos decidir es la Estrategia de posicionamiento de nuestro producto respecto a la compe-
tencia. La pregunta es: ;Como nos queremos posicionar en la mente del consumidor para que nos vean
distintos de la competencia? ¢ Qué queremos que vean distinto en nosotros respecto a los demas?

Consiste en decidir con qué caracteristicas se desea que los consu-
midores perciban el producto, para que lo vean como diferente a los
productos de la competencia y sea mejor percibido.

Estrategia de
posicionamiento

Existen dos estrategias de posicionamiento principales:

+ Se trata de una estrategia de diferenciacion del producto, para que sea
percibido por los consumidores como distinto por su calidad, su marca, su
imagen, etc. Por ejemplo la marca de relojes Rolex se ha posicionado en cali-
dad alta y todos sus mensajes van dirigidos a que sea asi percibido; o la marca
de pilas Duracell se ha posicionado en que sus pilas son las que mas duran.

« Se frata de una estrategia basada en liderazgo de costes, la empresa in-
tenta producir mas barato que la competencia y que asi sea percibido por
los consumidores. Por ejemplo: Mediamarkt (“Yo no soy tonto”) o Mercadona
(“Siempre precios bajos”) o lkea en muebles, son posicionamientos en precio.

Posicionamiento
~encalidad

Posicionamiento
en precio

Para saber qué posicionamiento tiene la empresa y sus productos en la mente del consumidor utilizare-
mos el mapa de posicionamiento, donde ubicaremos donde nos perciben los clientes a nosotros en
calidad/precio y donde estan situadas las demas empresas de la competencia. Fijate en el ejemplo de
las marcas de leche del lateral y no olvides en tu plan de empresa posicionar tu producto respecto a la
competencia. Una estrategia Util es buscar dénde existe un cuadrante sin cubrir actualmente.

Sin embargo, esta forma de percibir que la estrategia de marketing debe estar basada o bien en calidad
o bien en precio esta cambiando Ultimamente con nuevas teorias. Asi, la teoria de los Océanos Azules,
que ha utilizado empresas como el Circo del Sol, defiende que es posible ofrecer a la vez al mercado
una calidad alta y un precio bajo, si la empresa es innovadora y se adentra en un nuevo territorio u
océano azul donde es el primero en ofrecer ese producto innovador.

3. Herramientas del marketing operativo

El marketing dispone de unas herramientas que vienen a llamarse el marketing-mix. Se denominan
las 4P del marketing por sus iniciales en inglés: Product, Price, Promotion y Place (lugar o distribucion):

Aquellos bienes y servicios que se ofertan al mercado y cubren una
necesidad de los clientes.

Producto

No solo es el valor en dinero de la compra, también esta comunicando
un estatus social (es caro porque se dirige a clase alta), y sitda a la
empresa respecto a la competencia en el mapa de posicionamiento.

CD

Son las acciones para llevar el producto hasta el cliente con 3 requisij

Precio

Comunica al cliente la existencia del producto y sus caracteristicas,
bien lo recuerda, para estimular la compra del producto.

Promocion

Distribucién

tos: en el momento y lugar que lo necesite y con a cantidad solicitada
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El mapa de pbAs'iCioh'amiento:H

posicionarse para diferenciarse

Es una herramienta de marketing que permite saber en qué situa-
cién se encuentra nuestra empresa respecto a la competenciaen la
mente del consumidor de forma grafica (un mapa).

Importante: todo mapa de posicionamiento es subjetivo, quiere de-
cir, esta en la mente del consumidor, de manera que 10 clientes
nuestros podrian dar lugar a 10 mapas distintos en la mente de
cada consumidor, por lo que debemos buscar el que estadistica-
mente sea mas comun entre ellos.

Consiste en dos ejes (vertical y horizontal) que se cruzan y en cuyos
extremos se sittan los valores maximos y minimos.

Lo habitual, aunque no siempre, es colocar en un eje de Y el precio

y en el otro eje X la calidad, si bien podemos utilizar otras variables

que pensemos que son importantes: el disefio, la fiabilidad, etc. Si

utilizamos precio y calidad nos saldran 4 cuadrantes: calidad alta-

precio alto, calidad alta-precio bajo, calidad baja-precio alto, calidad
- baja-precio bajo.

Precio (+)

! ' Calidad (-) Calidad (+)

Lo normal es que los productos estén colocados en diagonal, en
los cuadrantes de alta calidad-precio alto, y de baja calidad-precio

bajo, pero la realidad no funciona asi. Un producto puede ser caro |

y ademas que lo percibamos que ofrece una mala calidad, o que un
producto sea de calidad y ademas esta a buen precio, por lo que po-
demos encontrar productos en los 4 cuadrantes. También existe un
5° cuadrante en el centro, lo cual no es aconsejable, al no destacar
en nada, ni calidad ni precio, tendera a desaparecer.

Una vez establecidos los cuadrantes podemos situar a las empre- |
sas de la competencia y también la nuestra, y empezar a buscar |

los espacios desocupados como objetivo empresarial. Asi, si ve-
mos que el cuadrante de calidad alta- precio bajo esta desocupado,
podremos abordar una estrategia empresarial de posicionarnos en
ese cuadrante, como podemos ver en el ejemplo de las tablets del
lateral. Hay empresas que han logrado situarse en este cuadrante,
como Decathlon o Ikea, ofreciendo una calidad medio-alta a un pre-
cio medio-bajo.

Por ejemplo, el mapa de posicionamiento de marcas de tablets, si- |

tuando en el eje Y el precio y en el eje X la calidad, seria:

Precio (+)

&

SAMSUNG
@WOXT=R
SONY
Calidad (-) — @G Calidad (+)
bq W
alcarel

Precio (-)

@ FICHA1 - EL POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO

1°) ¢ Qué calidad va a tener el producto: alta- media-baja?

2°) ¢ A qué precio se va a vender: alto-medio-bajo?

que esto Ultimo depende del marketing.

4°) ; Qué otros productos existen como el tuyo en el mercado?

Objetivo de la ficha: Definir la estrategia de posicionamiento en cuanto calidad/precio y en relacion a la competencia

Indica respecto a los ejes de calidad y precio como posicionarias tu producto:

3°) ¢Qué valor queremos que perciban los clientes en nuestro producto? Recuerda que no es lo mismo calidad que “calidad percibida”, ya

5°) Dibuja en el mapa de posicionamiento de calidad/precio dénde estaria ubicado tu producto, asi como los productos de la competencia,

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION I)
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La miopia de marketing

“La gente no compra productos,
compra soluciones.”

Tedd Levitt describié en 1960 |
la miopia de marketing como el |
error que cometian las empre- |
sas que se aferran a sus pro- |
ductos olvidando la necesidad |
que realmente estos satisfacen: |

| “Nadie quiere una taladradora |
" de Y% de pulgada... Lo que todo |
el mundo desea son huecos en
la pared de Y% de pulgada”.

i
}f Las personas no quieren tala- |
‘ dradoras, 1o que necesitan es |
| hacer agujeros en las paredes |
| de una medida determinada. )

o

(Q FIJATE
' Ejemplos: El café y el coche
Un envase de café de 500 g:

a) Producto bésico: cubre la ne-
cesidad basica de dar ener-
gia, y también de experimen-
tar un sabor agradable.

| b) Producto formal: el envase
(sobre, cristal, plastico) y el
| disefio del envase, la marca,

la cantidad de café (500 g), |
su calidad, aromas afiadidos. |

c) Producto ampliado: recetas
en la etiqueta de posibilida-
des de preparacion del café.

Un coche de gama alta:

| a) Producto basico: cubre la
necesidad de transportarse
de un lugar a otro, asi como
la necesidad de estatus o de
relacionarse con los demas.

b) Producto formal: las carac-
teristicas técnicas del coche, |
su calidad, las prestaciones,
la marca, el disefio y color.

¢) Producto ampliado: la posibili-
dad de financiacion, la garan- |
tia de varios afios en las pie-
zas y el servicio post-venta.

4. El producto

En este apartado veremos la primera herramienta del marketing-mix: el producto que vendemos, sea un
bien o un servicio. Suele existir una confusion en el lenguaje coloquial en llamar productos a los bienes
que se pueden tocar y diferenciar entre “productos o servicios”. Esa diferencia no es correcta, ya que los
servicios también son productos, por lo que incluyen tanto a los bienes como a los servicios.

El producto es todo aquello que se puede ofrecer al mercado porque satisface una necesidad y
que puede ser tanto un bien como un servicio.

4.1. Niveles del producto

La estrategia de producto es la primera por la que debe comenzar una empresa pues es la base de
todas las demas. No significa que un buen producto garantice el éxito, pero un mal producto seguro que
dirige hacia el fracaso.

Para ello debe comenzar por fijar los 3 niveles del producto: el producto basico, el producto formal y el
producto ampliado. Nuestros clientes se fijaran a la vez en los 3 tipos de niveles del producto a la hora
de decidirse por su compra.

/Es la necesidad basica que cubre en el consumidor. Si el marketing pretende
satisfacer necesidades, el consumidor al comprar el producto satisface esa nece-
sidad. Por ejemplo, con un boligrafo se satisface la necesidad de escribir, con el
agua la necesidad de beber, con un billete de metro o bus trasladarse.

Pero, ¢y cuando una persona va a un restaurante? ¢ Satisface la necesidad de
alimentarse, o la de mantener relaciones sociales con amigos, familiares, pareja,
etc? ;O ambas? De ahi que sea importante analizar cual es la necesidad de
fondo que est4 cumpliendo la compra de un producto.

L 3/
(e T : : 2
Son las caracteristicas o atributos tangibles que podemos observar en el pro-

ducto. El producto formal de un yogur Danone seria por ejemplo:
a) La cantidad de producto: un pack de 4 yogures, de 8, de 12...

b) La calidad del producto: baja, media, alta...

c) El disefio del producto, el color: sea atractivo a la vista al abrirlo.

d) Su envase: la pegatina, el recipiente de pléstico o de vidrio, el cartén que une
los yogures, la informacion del envase, etc.

e) La marca: marca tnica Danone u otra marca de la empresa.
f) Las caracteristicas técnicas: qué alimentos contiene, qué sabor, etc.

g) La caducidad: que sea duradero hasta que llegue a las tiendas de alimenta-
cion, el cliente lo compre y se mantenga unos dias en la nevera.
h) Los servicios adicionales: cuida tu linea, sin azicares afadidos, con oligoele-
mentos u otras propiedades nutritivas, sin gluten, etc.
N >

Producto }
formal

/Son las ventajas adicionales que se afiaden a la compra del producto formal D
que lo hacen distinto a otros productos semejantes, como son: el servicio pos-

tventa, la garantia, las facilidades de financiacion a plazos, el envio a domici-

lio, o la instalacion.

Por ejemplo: al comprar muebles los transportan € instalan en casa, o con posibili-

dad de pago en 12 meses; o la politica de algunos grandes almacenes de devolver

Qiempre el dinero en el servicio postventa.

Producto W

ampliado i

m
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4.2. El ciclo de vida de los productos

Los productos tienen un ciclo de vida: nacen y aparecen en el mercado en algln momento, crecen sus ventas y 2l final mueren o deszparecen
cuando los consumidores dejan de comprarlos. Seg(n en qué fase de vida se encuentra el producto las estrategias de marketing van 2 ser
diferentes segiin estemos en una fase u otra, por ello debes saber utilizar la estrategia correcta en cada fase:

Qs el momento posterior al lanzamiento del producto donde las ventas empiezan 2 crecer lentamente y no se suelen |
conseguir beneficios. :
* Los clientes no conocen el producto por lo que el gasto en publicidad es muy grande.

* Es un producto “incégnita”, se trata de un producto novedoso que no sabemos qué va a pasar, tansoiovemosqwe

\crece poco a poco pero sus ventas todavia son pequefias. )

G producto empieza a venderse de forma masiva, hay un gran incremento de las ventas con beneficios.

+ La empresa debe realizar publicidad persuasiva, asi como distinguir su producto de la competencia que ests em- !
pezando a imitar este producto que esta funcionando (recordar a Schumpeter).

\- Es el producto “estrella” de la empresa, con tasas de crecimiento de ventas muy aitas.

g

CCasu todo el mundo ya tiene el producto y se ha llegado al tope de ventas. Es un producto que siempre tiene ventas l
pero ya no va a crecer mucho més. |
* La competencia es muy fuerte, por lo que para aumentar las ventas la estrategia que se intenta es quitarie clientes
a la competencia (como los mdviles). Las empresas deben intentar fidelizar al cliente y mantenerio para que no se
vaya (premios, sorteos, regalos, descuentos, productos gratis, efc). :
\-Se trata de un producto “vaca” que sigue dando beneficios pero que ya no va a crecer mas sus ventas. )

\
|

-ﬁLas ventas y beneficios disminuyen, cada vez compran menos el producto, bien porque los consumidores han cambia- |

do de gustos o porque aparece otro producto nuevo que los sustituye (como con los zparatos de DVD). i
« Es un producto llamado por la BCG “perro”, donde la empresa debe decidir si abandona el producto, si lo man- |
tiene y sigue ofreciéndolo a ese pequeiio segmento de mercado, o lo relanza con 2lguna innovacién, volviendo a ;
\generar un “nuevo producto” que volvera a estar en la fase de introduccion. )

El ciclo de vida del producto y la matriz BCG ,
V 4 Introduccion Cregimiento Madurez Deciive Alto
INCOGNITA ESTRELLA
n
g *
c
z n
2
- :
S
E PERRO VACA LECHERA
3 -
o
Bzjoo
> negativo
Tiempo Bajas Ventas Altas
¢Dénde situarias a los coches de gasolina, los hibridos, los eléctricos y los patinetes eléctricos?
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4.3. Bienes sustitutivos, complementarios e independientes
Los productos se pueden clasificar segun su relacion con la demanda de otros productos los podemos clasificar en:

*Bienes complementarios: Se utilizan conjuntamente ya que se complementan. Por ejemplo, la compra de viviendas y de muebles, si
por la crisis baja la demanda de uno también baja la del otro.

* Bienes sustitutivos: Como vimos en la unidad anterior, sustituyen uno al otro, si se consume mas de uno se consumira menos del otro,
como por ejemplo el caso de la came de pollo y de pavo.

*Bienes independientes: Si cambia el precio de uno no influye en que se compra méas del otro, son independientes. Por ejemplo, un
ordenador y un gel de bafio.

4.4. Estrategias sobre productos

A) De diferenciacion:

Ya hemos visto anteriormente que una estrategia basica es diferenciar nuestro producto de la competencia para que se perciba como diferente.
¢Cémo podemos diferenciarlo? Actuando sobre las caracteristicas del producto formal, por ejemplo, sobre el disefio con formas o colores
que llamen la atencién; ofreciendo mucha mayor calidad o mayor cantidad que otros productos similares; cambiando el envase o el embalaje,
para que sea mas manejable o més atractivo; etc.

Un ejemplo de diferenciacion de producto a través del disefio es una empresa que fabrica “pendrives” pero con el disefio personalizado segun lo
pide cada comprador, como puede ser la forma del logo de la empresa. ; Qué vende esta empresa? ¢ Pendrives o disefio? Al incorporar el disefio
personalizado al pendrive, ha logrado diferenciarse del resto de pendrives. Fijate en las fotografias del lateral izquierdo.

B) De marca:

La marca es el nombre y disefio que identifica el producto o la empresa frente a otros similares. La marca engloba dos elementos: el nombre
y el logotipo.

1) El nombre sera de la empresa o bien del producto, debe poder pronunciarse y memorizarse.

2) El logotipo es el disefio escrito del nombre, con un determinado tipo de letra y color. Por ejemplo, Coca-cola esta escrito en color rojo, con las
letras unidas y las C en mayusculas; o la forma en que esta escrito Google con colores.

Al logotipo le suele acompaiiar la imagen o dibujo (el grafismo), para que pueda distinguirse mejor de la competencia. Por ejemplo, en Coca-
Cola seria la chapa de color rojo donde se coloca el nombre. No todas las marcas utilizan una imagen o dibujo para acompafar al nombre, y solo
muestran el nombre de la empresa con un disefio, por ejemplo Google, muestra su nombre pero no afiade dibujos.

Ademas, a la marca le suele acompaiiar en ocasiones el eslogan o frase corta facil de recordar, que describe algunas caracteristicas del pro-
ducto que se quieren asociar en la mente del consumidor. Por ejemplo, en Coca-Cola aparece el eslogan: “Siempre Coca-Cola”".

Recordar que la funcién de la marca es generar confianza al consumidor, cuando tenga dudas sobre un producto tendera a comprar la marca
que le da seguridad en lugar de una desconocida. Otra funcidn es fidelizar a los clientes, hay clientes que siempre compran la misma marca
por fidelidad.

Tipos de marca:

Marca K Todos los productos de la empresa se venden con la misma marca.
g 34

‘ Gnica_ ,." 1 * Por ejemplo los productos Samsung.
Marca |  Laempresa utiliza una marca para cada uno de sus productos.

ml'xltlplé'i’;?.i,, * Por ejemplo P&G vende sus productos con marcas distintas: Fairy, Ariel, Ambipur, Gillette, Don Limpio, etc.

1 *Una empresa crea otra marca para vender otro producto mas barato en otro segmento de mercado y asi llegar a esos
Sequndas | e nes

& 1
mar@s;‘ * Por ejemplo Dacia es la segqunda marca de Renault.
T . Quién no ha oido hablar del producto Hacendado de Mercadona o del producto Carrefour?

» Se trata de marcas de cadenas de distribucién (Mercadona, Carrefour, etc) que venden productos de distintos fabrican-
Marcas tes. Funciona de la siguiente manera: los fabricantes elaboran productos para esa cadena de distribucion, y en lugar de
blancas | llevarla marca del fabricante, es la empresa de distribucion quien le pone la marca al producto.

* Puede haber empresas que tengan dos marcas, como Casa Tarradellas: por un lado fabrica para Mercadona el producto
“Hacendado”, pero por otro tiene sus propios productos con marca Casa Tarradellas.

dik
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Consejos para elegir una marca y un logo

Uno de los aspectos determinantes del éxito de un proyecto es la eleccion acertada del
nombre 0 marca de nuestro producto o empresa. ¢De qué nos sirve tener un buen producto
0 servicio si nuestros clientes no lo identifican o si les causa una impresion negativa?

Para realizar esta eleccion fundamental debes tener en cuenta:

1. Claridad, no mezcles los mensajes, que esté claro lo que ofreces.
2. Descriptivo, debe describir el negocio y el enfoque del mismo.
3. Memorable, que sea facil de recordar, no lo compliques.

4. Corto, el cerebro no puede manejar mucha informacién a la vez.
5. Sencillo, facil de pronunciar.

6. Modernidad, no uses términos desactualizados.

7. Unico, se quedara en la mente de los clientes.

8. Atractivo, para tu audiencia meta a la que te diriges.

9. Duradero, que pueda sobrevivir al paso del tiempo.

10. Que tenga algo de sentido para el cliente.

Haz una lluvia de ideas con las personas relacionadas con tu proyecto, hasta las que parez-
can méas absurdas, selecciona las mejores y repitelas en voz alta y comprueba cémo suenan.

Para saber mas: https://www.logaster.com.es/blog/choose-business-name/

Ciclo de vida de producto

Obsolescencia programada: comprar, tirar, comprar
https://www.youtube.com/watch?v=HqREKBidell 1:14:30

Es un documental muy completo sobre qué es la obsolescencia programada y
sus consecuencias.

Vamos a guiarte en los minutos mas importantes para que puedas resolver las
siguientes cuestiones:

1) ¢ Por qué es tan especial la bombilla centenaria? (3:55-6:35)
2°) El Cértel Phoebus de 1924:
a) ¢En qué consistio? ;Quiénes lo crearon y con qué objetivos? (6:35-8:45)

b) ¢ Como consiguié Phoebus presionar a los fabricantes de bombillas para que
no durasen mas de 1.000 horas de 2.500 que duraban? (8:45-12:05)

¢) ¢ Qué ha sucedido con las patentes posteriores que mejoraban la duracién?
(12:30-13:50)

3°) El modelo de crecimiento econémico actual:

a) ¢Cémo se consigui6 en los afos 50 llevar al mercado una obsolescencia
que no fuera obligatoria, pero si aceptada por los consumidores? (25:26-29:25)

b) ¢ Cémo actla la obsolescencia programada como pilar del modelo de cre-
cimiento econémico del mundo occidental desde los afios 507 ¢ Y qué proble-
mas puede conllevar? (29:25-32:30 y 55:00-1:01:10t)

Los § pasos para elegir el logo perfecto:

Paso 1: Determinar el nicleo de tu marca:
¢Qué representa tu empresa? ;Coémo se
posiciona en el mercado? ;A qué clientes
deseas dirigirte?

Paso 2: Encontrar el estilo de tu logotipo:
con letras, figuras...

Paso 3: Seleccionar los colores dptimos,
cada color significa algo.

Paso 4: Seleccionar el tipo de letra.

Paso 5: Revisar el logotipo y que combinan
los elementos entre si.

Profundiza en estos pasos con el ejemplo
que propone la autora Paula Segura en el
articulo siguiente:

El branding: juna guia practica para crear el
logotipo perfecto! 28/06/19

https://business.trustedshops.es/blog/ma-
nual-de-branding-logotipo-perfecto/

Logotipos y marca

Video: 12 Logos famosos con un significado oculto
10:43

https://www.youtube.com/watch?v=8BrR3DD57tk

Existen algunos logotipos que vemos todos los dias y
se han convertido en parte de nuestra cultura. Tanto
es asi, que muchas veces no hace falta leer el nom-
bre de la compaiiia debajo, ya que su logo es tan
popular que lo reconocemos al instante.

a) ¢De dénde vienen los logos de McDonalds, Ama-
zon y Google?

b) Indica otras 2 curiosidades de otros logos vistos
en el video.

Articulo: El curioso origen de 58 nombres de marcas
y un curso para crear tus propios nombres 28/12/16

http://www.brandemia.org/el-curioso-origen-de-58-nombres-
de-marcas-y-un-curso-para-crear-tus-propios-nombres

Aqui tienes nada menos que 58 logos de marcas fa-
mosas y de donde surgid la idea.

a) Indica 5 logos que te hayan llamado la curiosidad
de ddnde vienen.

b) Inspirate en alguna idea de las vistas para crear
tu logo de empresa, tienes muchos ejemplos, elige
alguna idea y adelante.

V17
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@ FICHA 2 - DEFINIENDO EL PRODUCTO

Objetivo de la ficha: Definir todos los elementos del producto: bésico, formal, ampliado; los productos sustitutivos; y la fase de vida del
producto en que se encuentra; estableciendo estrategias de marketing respecto al producto

1°) Basandote en tu idea de negocio establece el producto basico, formal y ampliado. Guiate de las siguientes preguntas:
a) Producto basico: la necesidad. ;Qué necesidad esta cubriendo en los clientes? Recuerda la unidad de la idea de negocio.
b) Producto formal: las caracteristicas formales.

1- Qué cantidad de producto y qué calidad.

2- El disefio y el envase, en su caso.

3- Lamarca (la desarrollas en la pregunta 4°).

4- Las caracteristicas técnicas, como es el producto, la caducidad.

5- Si ofrece algln servicio afiadido ese producto.

¢) Producto ampliado: ventajas adicionales. ;Qué otras ventajas, ademés del producto en si, ofrece comprar ese producto? Por ejemplo:
instalacion, financiacion, servicio postventa y garantia, envio a domicilio, otras ventajas.

2°) ;Existen bienes sustitutivos de tu producto? ;Y complementarios? Es importante que definas bien cudles son aquellos bienes sustituti-
vos, ya que su mayor demanda conllevaré que no se venda tanto el tuyo.

3°) Es muy importante que indiques en qué fase del ciclo de vida se encuentra el producto que quieres vender. De ello dependera que utilices
unas estrategias u otras de marketing:

a) Fase de introduccién: producto incognita. ;Por qué es un producto incdgnita? ; Qué estrategia debes utilizar? ; Qué riesgo asumes?

b) Fase crecimiento: producto estrella. ;Es un producto del que estan empezando a crecer mucho sus ventas? ;Qué estrategias debes
utilizar?

¢) Fase de madurez: producto vaca. ;Es un producto que ya lo tiene todo el mundo? ¢ Qué estrategia debes seguir?

d) Fase de declive: producto perro. Si es un producto del que bajan sus ventas, ¢por qué quieres seguir vendiéndolo? ; Qué puedes modificar
de él para continuar en el mercado con ese producto?

4°) Basandote en tu idea de negocio, busca qué estrategias sobre el producto vas a utilizar de las 4 siguientes:
a) De diferenciacion del producto: ¢ En qué se va a diferenciar tu producto de la competencia?

b) De marca:

1- Elabora una marca, incluyendo: el nombre que le vas a dar y el logotipo. Incorpérale un grafismo o dibujo a la marca.

2- Piensa en un eslogan que identifique a la empresa.

¢) De incorporacién de servicios adicionales: Sumale al producto algun servicio afiadido que pueda diferenciar tu producto de la compe-
tencia.

d) De alargamiento de la vida del producto: Si tu producto esta al final de su ciclo de vida, piensa en alguna innovacion para modificarlo y
lanzarlo al mercado.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION ) )
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5. El precio

Lo primero que nos viene a la cabeza es que el precio es el importe que paga un comprador. Sin embargo, el precio también esta comunicando
un estatus social (es caro porque se dirige a clase alta), y sitia a la empresa respecto a la competencia en el mapa de posicionamiento (es mas

caro o mas barato que

la competencia). Por ello, a 1a hora de fijar el precio no solo hay que pensar en los beneficios que puede dar un precio,

hay que preguntarse como nos van a ver los clientes con ese precio (caros o baratos), o si lo estamos haciendo méas barato o mas caro que la
competencia, asi como si hemos utilizado un precio méas caro de lo normal porque se pretende darle un prestigio de calidad al producto.

5.1. Factores que determinan la fijacion de los precios

Cuando una empresa fija los precios debe tener en cuenta a la vez los siguientes 3 factores:

Los costes

Los consumidores

La competencia

Siempre hemos de calcular los costes del producto y afiadirle lo que queremos ganar, y comprobar si existe
demanda para ese precio. Si el precio sale elevado es que debemos reducir costes o bien el margen.

Tener en cuenta el precio que el consumidor piensa o cree que vale ese producto, ya que si lo fijamos por encima
de lo que él cree que vale, se vendera poco, y si se fija por debajo, se vendera mas barato de lo normal.

Si nuestro producto es parecido al de la competencia pondremos un precio similar (los cafés valen lo mismo).
Pero si queremos captar nuevos clientes podemos reducir el precio, o si vemos que el cliente cree que nuestro
producto es de mayor calidad que el de la competencia se podria valorar subirle el precio.

5.2. Estrategias de precios

Las estrategias de precios que mas utilizan las empresas son:

Precio
gancho

Precio de

penetracion

Precios |

__pﬁigolog@s‘]
~ Precios !

descremados o |
desnatados
Preciosde

____prestigio |

e
Precios
descuento

F'—“.'—;T - el
Discriminacion
de precios

I ~ Precio |
paquete |

Precio
en dos partes

(precio cautivo) J‘

+ Consiste en poner un precio muy bajo para que el cliente entre en el establecimiento y, una vez dentro, adquiera
otros productos que no estan tan baratos. Es tipico de los supermercados poner ofertas gancho como la leche, porque
saben que una vez dentro ya se compraran mas productos.

+ Cuando una empresa entra nueva en el mercado lo que hace normalmente es poner precios mas baratos que la
competencia para captar a los primeros clientes.

+ También se utiliza para lanzar un nuevo producto sobre el que se quiere llamar la atencion.

+ Se utilizan cifras que dan la sensacion de que el precio es menor. Esta comprobado que se percibe como mucho menor
un precio terminado en 95 o0 99 que en ceros. Son preferibles los precios impares que los pares.

* Consiste en sacar un producto a precio alto, para que se perciba como un producto de clase o renta alta y luego,
disminuir los precios para venderlo en los niveles de renta inferiores que desean comprar el producto.

* Asi, las nuevas tecnologias tienen unos precios carisimos, pero conforme va pasando el tiempo van bajando de precio.
* Los clientes tienden a asociar un precio caro a calidad alta y un precio barato a una calidad baja, por lo que la in-
formacion sobre el precio hace que los clientes indecisos busquen un precio medio que asocian a una calidad media.

* Por rebajas: en temporadas fijas a lo largo del afo, como enero o verano en el caso de la ropa.
+ Por comprar mucha cantidad: se llama “rappel” y es un descuento por el volumen de compras.
* Por pronto pago: en los sectores donde se paga a 30-60 dias si se paga al contado se suele hacer un descuento.

» Consiste en fijar precios distintos a colectivos distintos, como por ejemplo la entrada en las discotecas o el precio del
billete de autobus para jubilados. También puede ser por zonas geograficas.

+ Si se compra el pack entero es mas barato que las piezas por separado.
* Por ejemplo, es méas barato comprar un pack de 3 latas de atun que 3 latas de atun por separado.

| « Un precio fijo méas un precio variable segln la cantidad de producto consumida.

* Por ejemplo, las pizzas tienen un precio base y luego segun el nimero de ingredientes se le aiiade un precio variable.

+ Una estrategia relacionada es el precio cautivo, la parte fija es barata y la variable sale cara. Por ejemplo el café
Nespresso: la cafetera es barata pero donde esta el negocio realmente es en las capsulas de café.
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¢ Regalar producto o bajar precio?

Enla Revista Emprendedores (www.emprendedores.es) podras encontrar va-
rios consejos sobre promociones eficaces y técnicas para efectuar descuentos:

¢ Regalamos producto o bajamos el precio?

“La promocion del 2 x 1 es perfecta para aumentar volumen de ventas en
productos que ya conoce el consumidor. Se trata de acciones que sirven para
recordarle que siga consumiendo algo que conoce y que ademas le gusta. No
obstante, si queremos introducir un nuevo producto en el mercado, hay que
animar al consumidor a que lo pruebe, poniéndolo mucho méas barato y facili-
tandole la compra. El sampling (muestras gratuitas) también es una buena op-
cion para esto: te lo regalo para que lo pruebes gratis”, explica A. Henriques.

Descuentos si, pero temporales.
“La sensibilidad al precio, buscar el producto mas barato dentro de una cate-

goria, es una tendencia clara que se acenttia en estos momentos, peronoes |

algo que se aplique con igual intensidad en todos los mercados. El segmento
de gran consumo es el méas afectado, puesto que el pablico objetivo de estas
empresas es el de las familias’, explica A. Henriques. Y advierte: “No se debe

confundir la sensibilidad al precio con la necesidad de bajarlo. Hay que ofrecer |

descuentos, promociones, pero con la idea de que se trata de algo temporal.
Si bajas precios y tu consumidor no percibe el esfuerzo que realizas, lo tnico
que consigues es dafiar tu margen. Hay que tener en cuenta que la mayoria
de los compradores conoce el precio de dos o tres productos, pero no todos”.

¢ Precios redondos o porcentajes de descuento?

“Los descuentos funcionan si son temporales y si se hacen con una relacion |

adecuada con el precio que tiene el producto. No es lo mismo aplicar un des-
cuento del 30% a un coche que a un champu. En gran consumo, es mas efi-
caz aumentar producto al mismo precio o las promociones 2 x 1, mientras que
en articulos de mayor valor (electrodomésticos o tecnologia), el descuento

 tiene mas valor. Y lo puedes aplicar ya sea en porcentaje o poniendo el precio |

anterior de referencia, para que el consumidor sepa cuanto se ahorra”.

"~ Precios descremados
y precios de prestigio

Fijate en estas dos estrategias de marketing utilizadas por las
empresas y que nos influyen diariamente en nuestras compras:

Precios descremados

+ Es una estrategia muy utilizada en las nuevas tecnologias y
que tiene mucho éxito. Cuando aparece una nueva tecnologia
(como la Ultima pantalla de TV) sale a un precio muy caro de
manera que solo la pueden adquirir los de una determinada ren-
ta. Cuando ya se haya vendido a este “segmento de renta alta”,
se baja el precio, y se comienza a vender a los clientes del seg-
mento de “renta media”; y cuando ya lo han comprado en este
segmento, se vuelve a bajar para que lo puedan adquirir los de
‘renta baja”. Con ello se va generando un deseo de compra en
las rentas inferiores.

+ Llegara un momento en que los clientes de renta superior veran
que su producto lo tiene todo el mundo y no pueden diferen-
ciarse de ellos; en ese momento la empresa sacara un nuevo
producto o modelo a un precio muy caro para que lo puedan
comprar y asi puedan seguir diferenciandose.

Precios de prestigio

« Si tenemos que comprar, por ejemplo, un “cartucho o téner de
impresora” y nos presentan dos productos: uno barato y otro
més caro, tendremos que tomar una decision: ¢ Quiero el barato
y poca calidad, o el caro y més calidad?

« Pero si la tienda saca a la estanteria un tercer cartucho o téner
de impresora a un precio muy elevado, cuando los clientes vean
los 3 productos y sus 3 precios, muchos decidiran comprar el del
medio, porque pensaran que ni es calidad baja ni precio caro.
Con ello se consigue guiar a los indecisos, asi como aumentar
las ventas del producto que realmente le interesa a la empresa
vender: el segundo producto en lugar del primero.

b

=)

al ser nueva tu empresa.

encuentra?

Objetivo de la ficha: Establecer estrategias concretas respecto a la politica de precios

Basandote en tu idea de negocio, establece a qué criterio de fijacion de precios le vas a dar mas importancia: segun el coste, segin la com-
petencia o segln lo que el cliente esté dispuesto a pagar; asi como disefia estrategias de precios que sean convenientes para tu proyecto.

1°) ; Qué criterio de fijacion de precios sera preferente? Segun los costes, la competencia o los consumidores. ¢ Por qué?
2°) Estrategia gancho y de penetracion: Busca un producto con precio gancho para que entren en tu empresa, asi como productos mas baratos

3°) Precios descremados: ¢ Se trata de un producto cuyo precio va bajando poco a poco, como son las tecnologias? ¢En qué momento se

4°) Precios psicolégicos: Establece en los productos una cifra impar, evitando los ceros.

5°) Discriminacién de precios: ¢ Es posible dar distintos precios a colectivos distintos?

6°) Precio de prestigio: Da referencias de prestigio a tus clientes, y pon distintos precios segun la calidad de la que quieras informar.
7°) Descuentos: Piensa en los posibles descuentos: si hay fechas de rebajas o pueden darse descuentos por volumen de compra o pronto pago.
8°) Precio paquete y en dos partes: ; Tu producto se puede vender en packs o en dos partes?

(:ON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION I)
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6. La promocion

La promocion o estrategia de comunicacion de la empresa trata de estimular la compra de los productos de la empresa de tres formas: 1)
Comunicando que existe el producto. 2) Persuadiendo al consumidor a que lo compre. 3) Recordandole que existe el producto.

Las actividades

Publicidad

N (RS

o ————

\ + Las actividades de merchandising pueden ser:

Merchandising

o CV

Promocion : ; : ; bt it
e J> * Por ejemplo: las muestras gratuitas, los regalos, las degustaciones, el 2 x 1 6 el 3 x 2, la participacion en sorteos con

Ll

( .
L Fidelizacion

Relaciones
pablicas
L ./‘

P

Venta directa >

N itV

) | »La disposicion de los productos en el comercio: en qué estanterias, a qué altura, en qué pasillos, etc.

\ cién que buscan estimular las ventas de forma inmediata (“esta de promocién”).

de promocion son:

* Es la comunicacion de la empresa a través de los medios de comunicacion de masas:
»La television, la radio, la prensa: su inconveniente es que son caros pero llegan a mucho publico.
»Posicionamiento en google: SEO y SEM. Pagar a google el colocar tu web en la parte superior o lateral.

»El buzoneo a través de folletos y el correo directo a domicilio: es apropiado si el negocio es un comercio de barrio o
de una zona concreta (un local de comida rapida), pero llega a muchas personas que no les interesa.

»El mailing a través del correo electronico: si los mails estan segmentados a nuestro publico objetivo es muy apropiado,
/ pero tienen el problema de llegar al spam o de ser borrados por el receptor sin mas.

»En las redes sociales: Puedes pagar en Facebook, Twitter o Linkedin una campaiia publicitaria.

+ ;Como debe ser la publicidad? En primer lugar debe captar la atencién y que se pueda comprender su mensaje. En
segundo lugar debe ser creible y que pueda convencer al cliente. Por Ultimo, que sea recordado.

\-z,Cua’l elegir? Debes valorar el coste y con qué medio sera mejor recibido por tu publico objetivo.

>

F

+ Son las actividades de promocién que buscan destacar el producto en el punto de venta. También se llama animacién\
en el punto de venta, y es habitual en el sector comercial y grandes almacenes.

>| »Los rétulos, los escaparates, asi como los carteles informativos de los productos dentro de la tienda.
!
|

»La ambientacion del comercio: la iluminacidn, la decoracion y el uso de colores, la mUsica, los pdsters, etc.
\»Los articulos publicitarios: los boligrafos con nombre de la empresa, las bolsas y su disefio, etc.

(.

4

No confundirlo con el término “promocion” en general. Aqui nos referimos a las actividades comerciales de corta dura-

la compra del producto; son todas actividades que intentan, durante un periodo corto de tiempo, pues no pueden ser
permanentes, estimular las ventas.

7

« Son actividades que pretenden conservar al cliente para que no se vaya a la competencia (fidelizarlo, que sea fiela\
la empresa).

>| « La mejor forma de fidelizar a un cliente es no defraudarle. Pero ademés hay otras actividades concretas muy usadas

por algunas empresas: los puntos acumulables (cada tantos puntos un mévil gratis, 0 una entrada gratis al cine), los
& vales descuentos (vale por un descuento del 10% en la siguiente compra).

2/
=

+ Son las actividades que realiza la empresa para crear una imagen positiva ante el exterior (sociedad, clientes, etc).
Lo que persigue es que la opinién publica sea favorable a la empresa, por lo que no hay que confundirlo con la Res-
ponsabilidad Social Corporativa que vimos en el tema del entorno.

Algunas actividades son: el patrocinio de actividades culturales (las fiestas del pueblo, un concierto) o deportivas (el
Lpatrocinador del equipo que pone su nombre en las camisetas), o donaciones a una ONG. A

Gs la actividad que realiza el personal comercial de la empresa (vendedores, comerciales, etc) con el cliente directa-
mente, persona a persona.

* El personal comercial hace més funciones que persuadir para la compra, también informa sobre el producto dejando la
Kdecisién al cliente, asi como recoge informacién sobre su satisfaccion con nuestros productos.

i Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 6 EL MARKETING TuLibrodeFP 2025

A —

HA4=ACTIVIDADES DE PROMOCION =

o=

Objetivo de la ficha: Concretar las actividades de promocion del producto

Basandote en tu idea de negocio, redacta las actividades de promocion que vas a llevar a cabo.

1°) La publicidad:

a) ;Qué medios de publicidad crees que son los adecuados para tu empresa? ;Los masivos? ;El buzoneo? ;Internet? ;A través de la
pagina web? ¢ El mailing? ;A través de redes sociales?

b) Disefia un folleto de publicidad de una sola pagina donde se indiquen los productos que vendes, precios, localizacion de la empresa, etc.
Intenta captar la atencién y ser creible.

¢) Disefia también una tarjeta de visita que incluya tu marca y tus datos de contacto.

2°) El merchandising: ;Vendes en una tienda o local? Indica las actividades sobre rétulos, escaparates, carteles, estanterias, ambientacion, etc.
3%) Promocion de ventas: ; Puedes realizar promociones de corta duracion como muestras, regalos, participacion en sorteos, 2 x 1, etc?

4°) Fidelizacion: ; Qué piensas hacer para conservar tus clientes? ; Qué puedes ofrecerles? ¢ Vales descuentos, puntos acumulables?

5°) Relaciones publicas: ; Puedes patrocinar alguna actividad que genere buena imagen para tu empresa?

6°) Venta directa: ; Quién va a vender en tu empresa? ; Qué actividades va a realizar: persuadirles en la venta, informar, recoger informacién?
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION 1) J

FICHA 5 - PRESENTA TU PROYECTO

Objetivo de la ficha: Poner en practica técnicas de presentacion del proyecto emprendedor

Cuando tu proyecto comience a caminar te encontraras que deberés de presentarlo a otras personas: en un evento, una feria, en los pasillos
durante unas jornadas, a otro empresario que te presentan y del que necesitarias su colaboracion, y un sin fin de situaciones inesperadas
donde te preguntan de qué va tu proyecto.

Debes estar preparado para esa situacion, no puedes dejarlo a la improvisacion de la primera idea que se te ocurra e ir enlazando una idea
tras otra sin haber explicado la esencia verdadera de tu proyecto. Para que una presentacion tenga éxito el principio basico es PREPARAR-
PREPARAR-PREPARAR. Nadie nace ensefiado para explicar su proyecto de empresa y deberés de prepararte antes qué vas a decir. Te
ofrecemos a continuacion una guia basica de 5 pasos:

1- Las primeras palabras son basicas, esos 10-20 segundos son los que captan la atencion, por lo que no puedes perder el tiempo con rodeos
ni mareando con generalidades. Puedes comenzar con datos impactantes o con una historia personal de como naci6 tu proyecto. Por ejemplo:
nos dimos cuenta que los padres/madres separados no tenian una guarderia en el pueblo para dejar a los nifios e ir a trabajar, por lo que
decidimos crearla.

2- Explica tu propuesta o solucion de forma sencilla, clara, en pocas palabras. Ejemplo: nuestra guarderia tiene un horario de apertura tempra-
no y compatible con los horarios laborales de los padres, por lo que no tienen que acudir a otras guarderias de otros pueblos.

3- i Por qué tu proyecto es bueno? Explica lo que ya hayas realizado. Ejemplo: en un afio ya hemos conseguido que todos los padres del
pueblo se hayan decidido por nuestra guarderia.

4- ;Por qué ta? Demuestra que eres auténtico y te crees el proyecto, habla desde el corazén como una vivencia personal y que estas impli-
cado en él. Deben captar tu compromiso con ese proyecto.

5- Pidele su contacto y su tarjeta de visita. Si necesitas alguna colaboracién de la persona a la que has presentado tu proyecto, es imprescindible
que le pidas su tarjeta y ti entregues la tuya, y comunicarle que te pondras en contacto con ella.

Como presentar tu proyecto delante de un pablico https://youtu.be/E6StRLc38VU
Networking en un evento https://www.youtube.com/watch?v=yb9PXJluyP4

ACTIVIDAD: ELEVATOR PITCH

En unidades anteriores vimos en qué consistia esta técnica, donde se simulaba que estabas en un ascensor y tenias menos de 1 minuto para
explicarle el proyecto a alguien que puede colaborar en él. Prepara tu presentacion en un méximo de 60 segundos, y exponla en clase delante
de un posible colaborador siguiendo la guia de 5 pasos anterior. ; Te atreves a probar en un ascensor de verdad? Si tenéis la oportunidad
probad a convencer en ascensor de 5 plantas en el tiempo méaximo de subir y bajar de nuevo.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION 1)
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Storytelling: el arte de contar historias

Es el término empleado en marketing para referirse al arte de con-
tar historias para que el pablico empatice y conecte emocional-
mente con una marca. Ya vimos al inicio de la unidad la importan-
cia del marketing experiencial para conectar con las emociones.
Pues bien, el storytelling es una herramienta del marketing que va
a contar historias de manera que el producto le llegue al corazén
del cliente.

Seguro que has visto el siguiente video publicitario de Loteria de
Navidad que consiguid llegarnos al corazén y vincularnos emocio-
nalmente con la experiencia de jugar a la Loteria en esas fechas:

Loteria de Navidad. El mayor premio es compartir
https://www.youtube.com/watch?v=P9wab-inrK| 2:32

El siguiente video nos cuenta la historia de otro producto famoso
con mas de 200 afios de historia:

Johnnie Walker, el hombre que caming alrededor del mundo
https://www.youtube.com/watch?v=qYCMHpdIWEQ 6:31

Hemper es una historia de transformacién social. Una historia de cémo
el canamo producido por las castas mas bajas de Nepal se convierte
en un producto valioso que dignifica el trabajo de sus productores.

Hemper: mochilas de caiamo Made in Nepal
https://www.youtube.com/watch?v=n650JeL-NCq 6:42

Como has podido ver en estos ejemplos hay varias maneras de
contar historias.

Una de ellas es contar una historia donde el cliente se sienta iden-
tificado con ella. Qué mejor manera de llegar a un cliente que com-
pra habitualmente la Loteria de Navidad que ponerse en su lugar
de como se sentiria si un afio se le olvidase, pero que alguien se
ha acordado de él.

Otra es contar una historia sobre la propia empresa, como hace
Johnnie Walker al relatar como fue creciendo a lo largo de 200
afios y crear esa afinidad con el cliente de este producto, de la
originalidad de la forma de su botella, etc. Pero también podemos
contar historias sobre la evolucion de la empresa basandonos en

Anuncios en redes sociales

iCuidado! 6 Errores enormes al poner anuncios en Facebook e Ins-
tagram 10:07 Canal EmprendeAprendiendo

https://www.youtube.com/watch?v=WRutbxWMSsc
a) Indica los 6 errores mas comunes que suelen cometerse.

b) ¢Qué hay que hacer en lugar de promocionar la pagina en Fa-
cebook?

¢) ¢ Qué es un pixel en un anuncio?

d) ;A qué hay que vincular la cuenta de Instagram?

e) Antes de poner anuncios, ;de qué hay que tener una estrategia?
f) ¢ Como hay que hacer el refarget?

Promociones: no te rayes y lo regales

9 promociones mas catastroficas que hicieron perder millones de
dolares 7:30

https:/'www.youtube.com/watch?v=3LSof-uM6P8

A veces podemos tener la tentacion de querer regalar el producto
para promocionarlo sin medir las consecuencias. Sefiala 3 casos
que mas te hayan llamado la atencion del video.

Dayketing: aprovecha fechas sefialadas

El daydeting es la estrategia de utilizar las fechas sefialadas como
excusa para aumentar las ventas de la empresa. Pero no se trata
solo de hacer una promocion especial y vender més, sino aprove-
char ese dia para comunicar nuestros valores como marca y crear
conexién con nuestro publico. Recuerda la importancia del marke-
ting experiencial de generar un vinculo emocional con el cliente.

En el siguiente articulo puedes consultar ejemplos de camparias de
dayketing de empresas y los anuncios que se utilizaron. Ademas,
se explican los pasos a sequir para elaborar un plan de dayketing.

Como aprovechar fechas sefialadas para hacer “dayketing”

https://www.makinglovemarks.es/blog/como-aprovechar-fechas-
destacadas-para-hacer-dayketing/

Video de ejemplo: Dia del Padre Navidul 1:09

sus valores éticos y su responsabilidad social corporativa. https:/www.youtube.com/watch?v=72yUrMbzX5A&feature=youtu.be

Estrategias de merchandising habituales y creativas
10 Trucos que usan los supermercados para vender mas 3:35 https://www.youtube.com/watch?v=dqBdB1v7IPw
En este video podrés ver los trucos més utilizados en los supermercados: 1. Carrito que se va hacia la izquierda. 2. Marketing olfativo. 3. Ubicar
los productos bésicos lejos. 4. Colocar a la altura de los ojos las marcas més caras o rentables. 5. Miisica para manipular la rapidez / lentitud
en las compras. 6. Precios acabados en 5. 7 6 9, evitando precios redondos. 7. Obligacion de paramos constantemente al andar por el super.
8. Productos desordenados para pensar que son més econémicos. 9. Gondolas de productos. 10. La iluminacion.
Investiga: Indica de tu supermercado habitual si alguna de estas estrategias de merchandising es habitual. Pon al menos 5 ejemplos.
Spider-Man Grabs Coffee 1:40 https://www.youtube.com/watch?v=EOyoonHWoXw&feature=youtu.be

¢ Te ha gustado el video? Ahora sé creativo. Imagina que dispones de todos los recursos necesarios y piensa en una estrategia de merchan-
dising que utilizarias para tu negocio del plan de empresa.
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7. La distribucion

La distribucion consiste en conducir el producto hasta el cliente para que lo tenga disponible en el lugar, cantidad y momento que lo nece-
site, y para ello utiliza los canales de distribucién que en funcion de los intermediarios puede ser directo o indirecto.

, "« Noexisten intermediarios, por lo que el fabricante vende directamente al consumidor.
Canal + FABRICANTE —#> CONSUMIDOR.
» Algunos fabricantes disponen de tiendas abiertas al pablico para vender sus productos, pero sobre todo con la apari-

cion de internet muchas empresas venden directamente a los clientes sin intermediarios, abaratando con ello el precio.

~ |« Hay intermediarios, uno o varios, que recogen el producto del fabricante y se encargan de hacérselo llegar a los con-
* sumidores hasta el punto final de venta o comercio minorista.

Canal + Existen dos tipos de intermediarios: los mayoristas, que solo venden al por mayor a otras empresas, y los minoristas,
indirecto que venden a los clientes. Segun se utilicen mayoristas o minoristas tendremos el canal corto y el canal largo.

+ El canal largo es: FABRICANTE ——#> MAYORISTA = MINORISTA —#- CONSUMIDOR
___ *Yelcanal corto es: FABRICANTE —# MINORISTA ——#- CONSUMIDOR

7.1. Estrategias de distribucion

La empresa, a la hora de distribuir su producto, debe elegir qué tipo de canal utiliza para llegar al cliente.
En el caso de un fabricante que vaya a vender a través de tiendas existen 3 opciones:

+ La finalidad es que le llegue el producto al mayor nimero de clientes y que tengan facil el acceso a su compra, por ello
Distribucion el producto se distribuye en todos los posibles lugares de venta, por tanto, el nimero de minoristas es alto.

intensiva + Por ejemplo, la Coca-cola la podemos comprar en multitud de puntos de venta (comercios y bares), o las frutas y ver-
duras se distribuyen en gran nimero de tiendas minoristas (verduleria-fruteria-hipermercados...).

BEnliEt 1+ Es la distribucion del producto a través de un namero reducido de minoristas. Se utiliza en bienes de compra espo-
radica como electrodomésticos o muebles, donde los clientes estan dispuestos a desplazarse al lugar de venta como

selectiva alas zonas y centros comerciales.
S + Es la distribucion que utiliza un Gnico intermediario que tiene la exclusiva en un territorio para vender el producto.
A « Se utiliza con bienes que quieren destacar por ser de lujo 0 marca, como el café Nespresso, que solo se vende en la

propia web o en El Corte Inglés.

7.2. Nuevas formas de distribucion

El mundo de las formas de distribucion ha sufrido en los ultimos afios importantes innovaciones, apareciendo nuevas formas como son las fran-
quicias o la venta por internet. Veamos algunas de ellas:

) | +Es el contrato entre un franquiciador y un franquiciado, en el cual el primero le cede al segundo la posibilidad de ex-
La franquicia plotar en exclusiva un producto, una marca y un saber hacer en un territorio, a cambio de unos canones y de unos
; | porcentajes sobre las ventas. Puedes ampliar més informacion sobre las franquicias al final del tema.

+ O venta a través de internet. Es una forma de distribucién directa donde el fabricante puede hacer llegar sus pro-
ductos a los consumidores entregando el bien en su domicilio o en el lugar designado por él.

Comercio + La venta a través de internet puede ser a través de paginas web especializadas (como Amazon) o bien que la propia
electronico empresa disponga de su propia pagina y recoja los pedidos a través de ella (como PC Componentes en informética).

« En el primer caso, se podria entender que existe un intermediario (Amazon) que hace de minorista frente a los clien-
tes (pero en una tienda virtual y no fisica).

B{e_nt_a telefénica | + Algunas empresas ofrecen la posibilidad de la compra por teléfono, como Mercadona y otros supermercados.

Fs + Es la venta a través de maquinas expendedoras. Es una forma de distribucion en crecimiento tipica de productos
Vending alimenticios y bebidas, por ejemplo tomarse un café, un bote de refresco o algin alimento ligero en una sala de espera
.| deunhospital, de una empresa, etc.
124 y
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Objetivo de la ficha: Definir el canal de distribucion que va a usar la empresa

Basandote en tu idea de negocio, ¢ cuél es el canal de distribucion y la forma mas adecuada para que tu producto llegue al cliente?

1°) Canal directo: ; Eres fabricante y vendes directamente a los clientes? ;Vendes a través de internet, pagina web, tienda propia?

2°) Canal indirecto: ¢ Vendes tus productos a mayoristas o minoristas? ;Eres un minorista que vende al cliente?

3°) Nuevas formas de distribucion: ; Has pensado abrir una franquicia? ;O vender, ademas, mediante comercio electrénico o por venta telefonica?
GON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 3 CRITERIO DE EVALUACION 1) )

@ FICHA 7 - HISTORIAS DE LA DISTRIBUCION

Objetivo de la ficha: Reflexionar sobre dos empresas de distribucion y las razones de su éxito

Visualiza estas dos historias de dos gigantes de la distribucion mundial como son Amazon y Alibaba y responde a las cuestiones planteadas.

La historia de Amazon
' Amazon, el gran gigante del comercio electronico tiene una historia. Inicialmente creada en 1995 como tienda online de libros es hoy en

dia el gran rey de la venta online mundial. Su fundador vio en internet su gran potencial y dejé un trabajo estable y bien pagado para crear
Amazon. Visualiza en el siguiente video su historia:

La historia del rey del comercio electronico | Caso Amazon 7:54 Canal EmprendeAprendiendo
- https://www.youtube.com/watch?v=eMeQxbMAGCM
- a) ¢Qué ejercicio y reflexion le llevo a Jeff Bezos a dejar la empresa donde trabajaba para crear una empresa de venta online?
. b) ¢Por qué eligi6 el nombre de Amazon? ;Qué significado tenia?
¢) ¢Por qué pudo superar la crisis de la burbuja de internet de comienzos del siglo XXI?
d) Explica la vision estratégica de Amazon a través de las siguientes ideas: corto plazo / largo plazo, beneficios / reinventir, innovacion.

| La historia de Glovo
Todos hemos visto a los ryders de Glovo, bien por la calle o tal vez si has realizado algtn pedido para tu domicilio. Vamos a analizar la 1
historia de Glovo, sus etapas y crecimiento, sus ventajas y sus dificultades.
' La app de envios que no contrata ningtin repartidor | Caso Glovo 12:56 Canal EmprendeAprendiendo
https://www.youtube.com/watch?v=tmFz4VggR88
‘ a) ¢ Como comenzs la idea de Glovo cuando Oscar Pierre estaba estudiando?  En qué empresa se inspird?
b) ¢ Como consiguid contactar con su actual socio?
' €) ¢Qué financiacion consiguieron al inicio y dénde acudieron?
d) ¢ Cémo hicieron para buscar a los repartidores? ¢ Qué requisitos se les pedia?
- e) En sus inicios se dieron cuenta de que el modelo de negocio no era escalable. ;Qué es lo que observaron que fallaba?
f) { Qué crearon para modificar la propuesta de valor y solucionar los anteriores problemas?

g) Al ampliar su mercado a Madrid vieron que habia competencia, como Just Eat que ya existia antes, y la nueva Deliveroo. Como eran 1
empresas con mas recursos, ;qué estrategia adopté? ‘

h) Més adelante se dieron cuenta que Just Eat no era su principal competencia. ;Qué empresas eran y qué hicieron para tener una
ventaja competitiva?

i) ¢Cual es la ultima estrategia de Glovo desde 2019?

. J) Para finalizar, ¢cuél es el principal problema legal que tiene Glovo actualmente? ;Qué relacion mercantil o laboral crees que existe |

. realmente segun lo que vimos en IPE | el curso pasado? 1
| |

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION I)
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8. La atencion al cliente

Siempre se ha dicho: “el cliente siempre tiene la razén”, y el marketing no es ajeno a este principio. Como vimos en la definicién de marketing,
no se trata de vender a toda costa sino de cubrir las necesidades del cliente al mismo tiempo que alcanzamos los objetivos de la empresa. Es
tan importante el cliente que hoy en dia se ha convertido en la 5° P (people) del marketing-mix.

Ademas, si no atendemos bien a los clientes y no estén satisfechos con nosotros los perderemos, lo cual nos obligara de nuevo a gastar un
dinero en buscar nuevos clientes, cuando con menos dinero habriamos mantenido a los que ya teniamos. Piensa por ejemplo en alguna
gran compaiiia telefénica con quien hayas tenido algin problema, y reflexiona sobre el gasto en el que deben incurrir con promociones buscando
nuevos clientes, cuando tal vez deberian invertir en conservar y fidelizar a los que ya tienen para no perderlos.

8.1. El departamento de atencién al cliente

Las empresas pueden tener un departamento de atencion al cliente, pero si son pequefias puede haber una persona encargada de ello. De todas
formas, todo el personal debe tener entre sus valores la atencién al cliente como uno de sus principios. Veamos sus ventajas:

foct %

Se pierden menos clientes, lo que conlleva una reduccién de costes al no tener que buscar nuevos
clientes que sustituyan a los que se han perdido.

* Reduce el nimero de reclamaciones, pues en primer lugar se le atiende mejor, y en el caso de haber
una sugerencia o queja se realiza un seguimiento hasta su solucion.

+ Los clientes quedan mas satisfechos si la empresa dispone de una persona responsable en atenderle y
que ha sabido solucionar la reclamacion. Se mejora la imagen de la empresa.

* Se obtiene informacidn a partir de las quejas y sugerencias, y con ello de los posibles productos defec-
tuosos de la empresa en el mercado, asi como de las posibles mejoras del mismo.

* La empresa puede medir la satisfaccion de los clientes a través de encuestas.
+ La empresa gestiona el servicio postventa y las posibles devoluciones.
* Motiva y forma al resto de personal en la orientacion y atencion hacia el cliente (charlas, etc).

* Reduce las reclamaciones legales y el gasto en defensa juridica en los Juzgados o bien en las oficinas
del consumidor.
% w4

Ventajas del
departamento de
atencién al cliente

8.2. Las claves de la atencion al cliente

Te presentamos las claves de un estudio realizado por A. Valerie y colaboradores sobre cuales eran los 10 factores que mas valoraban los
clientes para estar satisfechos con la atencién recibida. En su estudio comprobaron que no todos los factores valian igual, por lo que unos eran
mas importantes que otros. Los factores y su porcentaje de importancia son los siguientes:

F FACTORCLAVE | Descripcion y % de satisfaccion sobre el total
r'-‘——‘——"""‘ T . .
"1 « Es el mas importante. Son todas las promesas explicadas verbalmente y las que aparecen
1- Cumplir todas las promesas en los catalogos, carteles, etc, como las que supuestamente debe cumplir la empresay  34%
. 1 quepor tanto estan en la mente del comprador.
— . . . .
; : + El cliente valora el interés que tiene la empresa por su tiempo, no se trata de hacerlo todo .

2 aSmPO UL EIEn de forma inmediata, sino de que se pueda apreciar el interés por hacerlo. Z%
3- Obsesién por los detalles * Es la actitud que mantiene a la empresa en relacion al aspecto fisico de personas e insta- 1%

laciones: frio, calor, limpieza, comodidad, limpieza fisica del personal, etc.

|4- Ser siempre cortés | +Este bloque supone el 19% de la satisfaccion del cliente. El cliente espera que sea aten-

|5- Mantener t ug@pp_fgsional | dido de forma cortés y educada, que los trabajadores asuman un rol profesional y que

[6-Dar seguridad al cliente. ] tengan clarolo que deben hacery lo que no, y buscaran la seguridad psicoldgica de profe- ~ 19%
sionalidad en toda la empresa y no solo en quienes lo atienden. Por otro lado, con la gran
circulacion de informacion, el cliente espera que no se haga un uso ilegal de sus datos.

7- Respetar la confidencialidad

|8- Ser muy accesibles "1 + El acceso se ve en la atencion al teléfono o al correo, si hay alguien al otro lado o no con-
[9- Comunicar comprensiblemente] testa nadie. Hay que comunicarse con los clientes de forma comprensible y no en una jerga 149
P e s técnica que no comprendan. Por Ultimo, el saber reconocer un error es valorado de forma %

10- Reaccionar frente al error

positiva por los clientes, si bien es lo que menos puntia de los 10 factores.
Fuente: Joan Elias. “Clientes Contentos de Verdad".
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Fidelizacion de clientes

Lo caro que es perder clientes

Segun el portal Marketingdirecto.com, “muchas empresas son in-
capaces de seguir el ritmo que les piden los consumidores. Las
marcas no se dan cuenta de que les cuesta diez veces mas
atraer a un nuevo cliente que mantener fiel a uno, y en muchos
casos, ignoran las redes sociales. Segun un estudio realizado por
Accenture, la mitad de los consumidores entrevistados ha de-
jado una marca debido al mal servicio. Mas de la mitad de estos
consumidores habria sido fiel a la marca si ésta hubiera sido ama-
ble con él y casi un 70% habria continuado si la duda se hubiera
resuelto con tan solo una llamada. El problema no acaba aqui, las
malas experiencias se expanden como la pélvora. Un consumi-
dor con una experiencia negativa habla mal de la marca a die-
ciséis posibles clientes, en cambio, tan solo a nueve cuando
la experiencia ha sido positiva. Este efecto, combinado con el
gran coste de reemplazar a un cliente, esta obligando a las marcas
a mejorar sus estrategias.”

a) ¢Cuéanto cuesta atraer a un nuevo cliente que mantener fiel a
uno?
b) ¢Por qué la mitad de los consumidores dejé una marca?

¢) ¢A cuantas personas se lo cuenta un cliente con una experien-
cia negativa frente a uno con una experiencia positiva?

www.marketingdirecto.com

Fidelizacion en el pequefio comercio

A la hora de fidelizar clientes hay que tener en cuenta la regla de
Pareto 80/20: El 20% de los clientes va a aportar el 80% de las
ventas, por lo que es importante tenerlos contentos y fidelizados.
Algunas técnicas de fidelizacion son:

1°) Ofrece recompensas por repeticion de compras: cuanto mas
compre mas puntos acumula de cara a futuros beneficios.

2°) Descuentos exclusivos o rebajas anticipadas para socios: rea-
liza ofertas puntuales que sean exclusivas para los socios.

3°) Presentacion y venta exclusiva de productos: invitales a la pre-
sentacion de tu nuevo producto para que sean los primeros en
comprarlo.

4°) Regalos sorpresa, algin detalle con los clientes habituales.

5°) Sentimiento de pertenencia a un grupo: intenta crear una co-
munidad en torno a tu negocio, que suban fotos, etc.

5 técnicas de fidelizacion para el pequefio comercio 07/12/2017
https://www.infoautonomos.com/blog/5-tecnicas-de-fidelizacion-
pequeno-comercio/

Compradores misteriosos
Una técnica que utilizan algunas empresas es contratar a alguien

que se hace pasar por cliente para comprobar la atencién al clien-
te. En el siguiente video puedes ver sus ventajas:

Compradores misteriosos: les pagan por ir de compras 3:59
https://www.youtube.com/watch?v=e8vB02-R0Ons&feature=youtu.be

Fans vs clientes

Fidelizacion: Fans, y no solo clientes 2:03

Tener fans es mucho mas que tener clientes.

¢ Qué diferencia hay entre fans y clientes? Busca las 7 diferencias
entre ambos.

Harley Davidson Live by it subtitulado en espafiol 2:30
https://www.youtube.com/watch?v=2SfkqaKnScE

Harley Davidson forma una de las comunidades mas fieles a un
producto. Fruto de ello, el lema de su empresa es:

“Vendemos un estilo, un sentimiento de vida. Las motos las entre-
gamos gratis.”

¢ Por qué crees que este video consigue fidelizar a su cliente / fan?
Responde de forma general basandote en los valores que se mues-
tran en el video.

El poder de los testimonios y resefias
“Tienes que probar esto”, cuatro palabras que seguramente desper-

taran un interés inmediato en cualquiera y es méas probable que lo
probemos. Te mostramos 8 estadisticas que demuestran ese poder:

Los consumidores buscan testimonios

1. E192% de los consumidores leen resefas y testimonios en linea
cuando consideran una compra.

2. El 81% de los compradores generalmente realizan investigacio-
nes antes de contratar a un proveedor

3. E195% de las personas dice que las reseias, ya sean positivas o
negativas, influyen en sus decisiones de compra.

Los vendedores quieren testimonios

4. Los testimonios de los clientes y los estudios de casos se consideran
las tacticas de marketing de contenido més efectivas, identificadas por
el 89% y el 88%, respectivamente, de los vendedores B2B.

5. E1 89% de los especialistas en marketing dicen que los testimo-
nios de los clientes y los estudios de casos son las formas de conte-
nido mas efectivas para influir en las compras.

Los testimonios aumentan la confianza

6. El 88% de los consumidores confian en las recomendaciones en
linea tanto como en las personales.

7.9 de cada 10 personas dicen que confian més en lo que dice un

- cliente sobre un negocio que en lo que ese negocio dice sobre si mismo.

8. El 91% de los millennials confian en las recomendaciones en li-
nea tanto como de las de amigos y familiares.

Fuente:  https://cepymenews.es/estadisticas-demuestran-poder-

testimonios
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1°) Organizacion de la atencion al cliente:

2°) Gestidn de reclamaciones y sugerencias:

3°) Servicio postventa y garantia:

b) ¢ Qué servicios postventa podemos ofrecer?
4°) Encuestas de satisfaccion:

encarga de transmitirla?

Objetivo de la ficha: Redactar y ser consciente de la necesidad de establecer una politica de atencién al cliente

Redacta un plan de atencion al cliente con el siguiente esquema:

a) ¢ Qué persona o personas son las que se van a encargar de atender a los clientes en caso de que lo requieran?
b) ¢ En qué horario? ;Habra un teléfono especifico de atencion al cliente?
¢) ¢ Como quedan registradas las llamadas o correos de clientes?

d) ;La pagina web dispone de una pestaria de atencion al cliente para recibir sus reclamaciones y sugerencias?

a) ;Como se van a gestionar las reclamaciones? ¢ Quién recoge la reclamacion y quién la soluciona? ;Cémo se contesta al cliente?
b) ¢ Cémo se registran las sugerencias? ; Quién las lee?

a) ¢ Como se organizan las devoluciones? ;Quién comprueba la garantia y si es un producto defectuoso? ¢Bajo qué criterios?

a) ¢ Qué deberia incluir una encuesta de satisfaccion del cliente?
b) ¢ Quién la elabora? ;A qué clientes se debe enviar?

c) ¢La pagina web dispone de alguna encuesta voluntaria?

5°) Orientacién hacia el cliente: ;Cémo se transmite la filosofia de orientacién hacia el cliente al equipo de trabajo de la empresa? ¢ Quién se

\CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION 1)
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Completa relaciones con los clientes, canales e ingresos del Business Model Canvas y solucion, canales e ingresos del Lean Canvas.

6

Socios clave- 8 Actividades clave-

Recursos clave- 7

Propuestas de Relaciones con
valor- 2 clientes- 3
Canales- 4

‘\ \

Segmentos de
cliente- 1

Estructura de costes-9

Fuentes de ingresos- 5

@;—.

Problema Solucién

\

Métricas clave

Proposicion de Ventaja especial
valor unica

Segmentos de
cliente

Canales

e

Estructura de costes

Flujo de ingresos
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O FICHA 10- REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- EL MARKETING

Objetivo de la ficha: Redactar el plan de marketing del proyecto

Puedes haber trabajado ya el plan de marketing poco a poco en fichas anteriores, o bien, de forma alternativa, te proponemos esta actividad
que las reune a todas:

{'Estrategia de posicionamiento calidad/precio K : : R o it dha

* a) ¢ Qué calidad va a tener el producto: alta- media-baja?
+ b) ¢ Aqué precio se va a vender:; alto-medio-bajo?

+ ¢) ¢ Qué valor queremos que perciban los clientes en nuestro producto? Recuerda que no es lo mismo calidad que “calidad percibida”, ya
que esto ultimo depende del marketing.

+ d) ¢ Qué otros productos existen como el tuyo en el mercado?
+ &) Dibuja en el mapa de posicionamiento de calldad/precm dénde estaria ublcado tu producto asi como los productos de la competencna

E)efne el producto basico, formalyamphado “ : s o LR BRI

+ a) Producto basico: la necesidad. ; Qué necesidad esté cubnendo en Ios chentes" Recuerda Ia unldad de la idea de negocio.
+ b) Producto formal: las caracteristicas formales.

1- Qué cantidad de producto y qué calidad.

2- El disefio y el envase, en su caso.

3- La marca (la desarrollas en la pregunta 4°).

4- Las caracteristicas técnicas, como es el producto, la caducidad.

5- Si ofrece algun servicio afiadido ese producto.

» ¢) Producto ampliado: ventajas adicionales. ¢ Qué otras ventajas, ademas del producto en si, ofrece comprar ese producto? Por ejemplo:
instalacion, financiacion, servicio postventa y garantia, envio a domicilio, otras ventajas

[Def ne los productos sustitutivos B XY

« ¢ Existen bienes sustitutivos de tu producto? ;Y complementarios?

LFase de vida del producto il

* a) Fase de introduccion: producto incognita. ¢Por qué es un producto incognita? ;Qué estrategla debes utilizar? (,Que riesgo asumes"

* b) Fase crecimiento: producto estrella. § Es un producto del que estan empezando a crecer mucho sus ventas? ¢ Qué estrategias debes
utilizar?

+ ¢) Fase de madurez: producto vaca. ¢Es un producto que ya lo tiene todo el mundo? ¢ Qué estrategia debes seguir?

+ d) Fase de declive: producto perro. Si es un producto del que bajan sus ventas, ¢por qué quieres seguir vendiéndolo? ¢Qué puedes
modificar de él para continuar en el mercado con ese producto?

| Estrategias de producto SRR asa i it ;
+ a) De diferenciacién del producto: ¢ En qué se va a diferenciar tu producto de la competencia?
* b) De marca:

T T P = ATy

1- Elabora una marca, incluyendo: el nombre que le vas a dar y el logotipo. Incorpérale un grafismo o dibujo a la marca.
2- Piensa en un eslogan que identifique a la empresa. :
* ¢) De incorporacion de servicios adicionales: Sumale al producto algin servicio afiadido que pueda diferenciar tu producto.

+ d) De alargamiento de la vida del producto: Si tu producto esta al final de su ciclo de vida, piensa en alguna innovacién para modificarlo
y lanzarlo al mercado.

Continta

| Continga... y
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O FICHA 10 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- EL MARKETING (Continuacién)

LEstrateglas de premos .

+ a) ¢ Queé criterio de fijacion de precios sera preferente, segln los costes |a competenma 0 Ios consumndores%Por qué?

* b) Estrategia gancho y de penetracion: Busca un producto con precio gancho para que entren en tu empresa, asi como productos mas
baratos al ser nueva tu empresa.

* ¢) Precios descremados: ¢ Se trata de un producto cuyo precio va bajando poco a poco, como son las tecnologias? ¢ En qué momento
se encuentra?

+ d) Precios psicolégicos: Establece en los productos una cifra impar, evitando los ceros.

+ &) Discriminacion de precios: ¢Es posible dar distintos precios a colectivos distintos?

+ f) Precio de prestigio: Da referencias de prestigio a tus clientes, y pon distintos precios segun la calidad de la que quieras informar.
* g) Descuentos: Piensa en los posibles descuentos: si hay fechas de rebajas o descuentos por volumen de compra o pronto pago

* h) Precio paquete y en dos partes: ; Tu producto se puede vender en packs o endos partes"

EActlwdades de promocion

+ a) La publicidad:

1- ¢ Qué medios de publicidad crees que son los adecuados para tu empresa? ;Los masivos? ¢ El buzoneo? ¢ Internet? ;A través de la
pagina web? ; El mailing? ;A través de redes sociales?

2- Disefia un folleto de publicidad de una sola pagina donde se indiquen los productos que vendes, precios, localizacion de la empresa,
etc. Intenta captar la atencién y ser creible.

3- Disefa también una tarjeta de visita que incluya tu marca y tus datos de contacto.
* b) El merchandising: ;Vendes en una tienda o local? Indica las actividades sobre rétulos, escaparates, carteles, estanterias, ambientacion.
* ¢) Promocion de ventas: ;Puedes realizar promociones de corta duracion como muestras, regalos, participacion en sorteos, 2 x 1, etc?
« d) Fidelizacion: ;Qué piensas hacer para conservar tus clientes? ; Qué puedes ofrecerles? ¢ Vales descuentos, puntos acumulables?
+ ) Relaciones publicas: ;Puedes patrocinar alguna actividad que genere buena imagen para tu empresa?

« f) Venta directa: ;Quién va a vender? (,Que actividades va a realizar: persuadmes en la venta, informar, recoger informacion?

EEI canal de distribucion i .
« a) Canal directo: ; Eres fabricante y vendes directamente a los clientes? (,Vendes a través de internet, pagina web tienda propla'?

+ b) Canal indirecto: ; Vendes tus productos a mayoristas o minoristas? ;Eres un minorista que vende al cliente?
+ ¢) Nuevas formas de distribucion: ;Has pensado abrir una franqmcua‘7 cO vender mediante comercio eIectromoo () por venta telefomca"

W

El plan de atenc|6n al diente vinaiuausem e

* a) Organizacion de la atencién al cliente:

¢ Qué persona o personas son las que se van a encargar de atender a los clientes en caso de que lo requieran? ;En qué horario? ¢ Habra
un teléfono especifico de atencion al cliente?; Como quedan registradas las llamadas o correos de clientes? ¢La pagina web dispone de
una pestafa de atencién al cliente para recibir sus reclamaciones y sugerencias?

* b) Gestion de reclamaciones y sugerencias:

¢C6mo se van a gestionar las reclamaciones? ; Quién recoge la reclamacién y quién la soluciona? ;Cémo se contesta al cliente? ¢ Cémo
se registran las sugerencias? ;Quién las lee?

* ¢) Servicio post-venta y garantia:

¢ Como se organizan las devoluciones? ; Quién comprueba la garantia y si es un producto defectuoso? ;Bajo qué criterios? ¢ Qué servicios
post-venta podemos ofrecer?

» d) Encuestas de satisfaccion:

¢ Qué deberia incluir una encuesta de satisfaccion del cliente? ; Quién la elabora? ;A qué clientes se debe enviar? ;La pagina web dispone
de alguna encuesta voluntaria?

+ ¢) Orientacién hacia el cliente: ;Como y quién transmite la filosofia de orientacién hacia el cliente al equipo de trabajo de la empresa?

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION C) ~
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9. El prototipo

En este momento ya tienes mucha informacién del proyecto: una idea de negocio, unos clientes a los que dirigirte, una competencia estudiada
y unas estrategias de marketing que abarcan el producto, el precio, la promocion, la distribucion y la atencion al cliente. Todo ello lo has podido
resumir en un modelo de negocio con el Business Canvas o Lean Canvas (jya tienes la mitad completado!) o desarrollar con un plan de
empresa.

Se trata ahora de que pongamos a prueba y validemos el trabajo realizado hasta este punto. Anteriormente has ido realizando entrevistas y
encuestas a comparieros de instituto, familiares, amigos y a clientes posibles de verdad. Les has preguntado en la entrevista de problema qué
necesidades y problemas tenian respecto a un producto parecido al tuyo.

Ahora ya has creado tu producto y le has puesto precio, forma de venderlo y promocionarlo y de distribuirlo. Se trata de que valides si el “pro-
totipo” que tienes de producto es aceptado por los clientes a través de la “entrevista de solucién”, que como su nombre indica significa que:
“vamos a buscar si nuestro prototipo de producto es la solucion que necesitan nuestros clientes”. Todo un reto, ;no?

Para ello, en primer lugar realizaremos un “prototipo” de nuestro producto. ;Qué es un prototipo? Igual lo has escuchado en otro momento,
es como una maqueta del producto donde se pueden observar sus caracteristicas, si bien no tiene todas las funciones del producto y no se
puede usar al 100%. De igual manera, si fuera un servicio, también habra que hacer un prototipo del servicio, por ejemplo con una presentacién
power-point, 0 incluso creando una pagina web gratuita de prueba para ofrecer ese servicio.

En segundo lugar, habra que realizar la “entrevista de solucion” con posibles clientes, para comprobar si nuestra solucion les parece ade-
cuada, y sobre todo escuchar y recoger informacion para mejorar nuestro producto. No se trata de venderles el producto, se trata de escuchar y
anotar, observar como va reaccionando y qué opina de nuestro prototipo.

¢A quiénes nos podemos acercar a realizar la entrevista de solucion? Pues en primer lugar a las mismas personas que estuvieron dispues-
tas a respondernos en la entrevista de problema. Si ya nos dieron una opinién sobre qué problema encontraban en un producto como el nuestro,
ahora estaran dispuestos a ayudarnos en la solucion que le planteamos. En segundo lugar, si no fuera posible con las anteriores personas, bus-
cariamos nuevos posibles clientes que puedan darnos una respuesta verdadera sobre nuestro prototipo (la familia y los amigos suelen decirnos
lo que queremos escuchar, por lo que en principio no nos valen).

Una vez hayamos recogido las respuestas de los clientes, puede ocurrir 2 cosas:

1) Tengamos que “pivotar”, o sea volver a definir nuestro producto, nuestra idea, la forma de venderlo, el precio, alguna caracteristica. Es
habitual que algo tengamos que cambiar. De hecho, la teoria de Lean Startup se basa en ese principio: realizar prototipos y mas prototipos y
recoger informacion de si es viable, hasta alcanzar aquello que requieren los clientes y es vendible, “antes de que se te acabe el dinero con los
prototipos”. Lo que se trata de evitar es salir al mercado con un producto que no esta comprobado si realmente lo quieren los clientes. Solo hay
que ver la cantidad de tiendas y empresas que cierran a los pocos meses pues nunca comprobaron la realidad “antes de tiempo”. Por eso
mas vale chocar con la realidad ahora y no después una vez invertido el dinero.

2) Hemos acertado y tenemos el “producto minimo viable” que los clientes estan dispuestos a comprar. Bien, pasamos a la segunda parte del
Canvas: debemos ser capaces de organizar y crear la empresa que sea viable econémicamente... que veremos a continuacion.

Objetivo de la ficha: Crear un prototipo del producto que vamos a vender para validarlo posteriormente

Crea un prototipo de tu producto. Un prototipo puede ser de un bien o de un servicio. Si queremos elaborar un prototipo de algo que se
pueda tocar, podemos utilizar:

- Un disefio grafico del mismo, el dibujo es lo primero que viene a la mente y con ello podemos mostrar lo que pretendemos.
- El papel y cartén u otro material para construirlo por fuera.

- Una impresora 3D si dispone el centro y es asumible el coste.

Si es un servicio que no se puede tocar:

- Puedes presentarlo con un power-point de pocas paginas.

- Puedes crear una web gratuita con Jimdo o con Wix y ensefiar el servicio que piensas ofrecer con él.

Ellimite esté en el tiempo, el presupuesto y en vuestra imaginacion.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION H)
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FICHA 12 - SAL A LA CALLE: LA ENTREVISTA DE SOLUCION'

Objetivo de la ficha: Validar el prototipo creado anteriormente, en busca del encaje problema-solucion

Al igual que la entrevista de problema, no vamos a vender nuestro producto, solo a recoger informacion sobre él. Lo importante es seleccio-
nar bien a los clientes de la entrevista, pues si no les interesa tu producto poco podran aportar. Recurre a los entrevistados en la entrevista
de problema. Los pasos a seguir son:

1- Explica de forma breve el objetivo que es presentarle un prototipo, intenta contar alguna breve historia para ponerle en situacién.

2- Prueba del prototipo: ensénaselo y déjale que lo pruebe o muéstrale la web, déjale que vaya preguntando y no le presiones.

3- Preséntale el precio que pensabas cobrar.

4- Preguntale las dudas y si puede aconsejarte otra persona para entrevistarle. No te olvides de anotar todo lo que te ha dicho.

5- Presenta los resultados y conclusiones de la entrevista de solucion.

6- ¢ Pivotarias y modificarias algo tras la entrevista de solucion? ;Vas por el camino adecuado?

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 4 CRITERIO DE EVALUACION H) J

Anexo: LA FRANQUICIA

A) ;QUE SON Y QUE APORTA CADA PARTE?

McDonalds, Telepizza, Midas, Europcar, son nombres de franquicias conocidas, pero qué es una franquicia? La franquicia es un contrato entre
dos empresas: el franquiciador y el franquiciado.

+ El franquiciador le entrega un producto o un servicio al franquiciado, junto con la marca o nombre comercial y el llamado “know-how™ o saber-
hacer de como llevar ese negocio, para que explote ese negocio en una zona geografica en régimen de exclusividad.

« El franquiciado debe pagarle al franquiciador una serie de cantidades: un canon de entrada fijo, un porcentaje sobre las ventas o royalties, ‘l
mas otro porcentaje sobre las ventas para gastos en publicidad llamado canon de publicidad.

En en siguiente cuadro podras ver las aportaciones de cada uno:

[ Franquiciador , Al Franquiciado I

Aporta: producto o servicio + marca + saber hacer Aporta: canon de entrada + royalty + canon de publicidad

B) ¢ CUALES SON LAS REGLAS BASICAS DE FUNCIONAMIENTO?

a) El franquiciado va a tener la exclusiva en una determinada zona geografica, eso le garantiza las ventas en esa zona.

b) El franquiciado debe seguir las instrucciones del franquiciador, debe seguir el know-how o saber hacer de como se ofrece el producto a
los clientes y no puede salirse de él. El franquiciador le ofrecera cursos de formacion sobre como dirigir la franquicia y le entregara el manual
con todos los procedimientos.

¢) El franquiciador puede inspeccionar al franquiciado por dos motivos: para saber si esta siguiendo el know-how de la marca y para com-
probar el nivel de ventas, pues le factura un porcentaje de las ventas.

d) El franquiciado paga una cantidad fija al inicio llamada canon de entrada, y posteriormente un porcentaje sobre las ventas. Ademas
pagara otro porcentaje sobre las ventas que ird dirigido a financiar la publicidad que hace el franquiciador f

e) La duracién del contrato debe ser lo suficientemente larga para que el franquiciado pueda recuperar el dinero pagado con el canon de |
entrada. Una vez terminada la duracin del contrato, suele pactarse que el franquiciado no pueda abrir un negocio de caracteristicas similares. |

|
T
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C) ;QUE VENTAJAS TIENE LA FRANQUICIA PARA CADA PARTE?

[ ) Franquﬁici_aqd'rr i : '

1- Es un buen sistema de expansion sin tener que invertir en sucur-
sales o tiendas propias, con lo que puede llegar a zonas donde en un
principio no tenia pensado actuar por si solo.

2- Asume menos riesgos, ya que es el franquiciado el que corre con
la mayoria de los gastos y el que pone un interés en el negocio.

3- Debido al volumen de facturacion, accede faciimente a descuen-
tos en las compras.

D) ¢ QUE INCONVENIENTES TIENE LA FRANQUICIA?

R
e 7 Franquiciadorglcs

1- Si se equivoca en la seleccion de franquiciados su negocio per-
dera prestigio y la imagen asociada.

2- Pierde la exclusividad sobre la informacién de cémo gestionar y
explotar sus productos, al tener que compartir dicha informacién con

—r

i | -

_ Franquiciado

1- Asume también menos riesgos en el sentido de que toma una mar-
ca que ya es conocida en el mercado y de la que esta comprobada
su aceptacion y viabilidad econdmica.

2- Tiene el apoyo del franquiciador en la puesta en marcha del ne-
gocio, asi como de la publicidad que éste realiza.

3- No habra otra franquicia en su zona, tiene la exclusiva.

_____ P | Rt

e rrd K = e e B

_Franquiciado

al

i
1

1- El principal es que no es propietario de la marca ni del producto, |

con lo que no tiene independencia ni control sobre cémo gestionar
el negocio, estando sometido a las indicaciones del franquiciados y
a su inspeccion.

2- El contrato puede beneficiar de forma muy ventajosa al franqui-
ciador en los canones fijados, si el franquiciado no tiene conocimien-
tos sobre el negocio, con lo que su rentabilidad puede llegar a ser
muy baja.

el franquiciado.

3- Tener prisa por franquiciar sin haber madurado la marca y su
éxito en el mercado, o lanzarse a franquiciar sin un soporte financiero
minimo para gestionar la franquicia. Franquiciar no es un “chollo”,

requiere un estudio de mercado y financiero detallado. 3- Sila marca de la franquicia no funciona, él tampoco vendera.

E) CONSEJOS PARA ELEGIR FRANQUICIA:

1°) INVESTIGAR Y ASESORARSE BIEN:

« Busca toda la informacién posible sobre las franquicias que ya existen en tu actividad. Puedes entrar en la web de “emprendedores.es” o en
la web de “infoautdnomos.com” y entrar en el buscador de franquicias. También existe una web de “registro de franquiciadores”, asi como
ferias sobre la franquicia: “Salén internacional de la franquicia” o “Expofranquicia™.

+ Asesorarse acudiendo a franquiciados que ya tienen una franquicia en una zona geogréafica. Ellos podréan darte informacion que no aparece
en las webs o por parte de la franquicia. También interesa acudir a un experto en franquicias si la inversion va a ser muy grande.

2°) PREPARAR LA ENTREVISTA Y NEGOCIAR EL CONTRATO:

+ Las franquicias no contratan al primero que llega, sino que solo seleccionan a aquellos que puedan tener capacidad de éxito en implantar
la franquicia segun las indicaciones que ellos sefialan. Por ello buscan un perfil de persona con capacidad emprendedora.

» Ayudate de un abogado especialista en franquicias para que el contrato sea equilibrado y justo para ambas partes.
3°) ENCONTRAR EL LOCAL ADECUADO:

» La ubicacién es una de las claves de las franquicias, una franquicia puede funcionar muy bien en un local y muy mal unas pocas calles mas
alejada. Realiza un estudio sobre la localizacion correcta del local.

F) ALGUNAS FRANQUICAS:
Agencias de viaje: Cafeterias: Ocio: Oficina y papeleria: + Bocatta Servicios al automovil:
+ Estival Tour +Jamaica Coffee ° Multiaventura « Carlin * Rodilla + Midas
Belleza: Shop Moda: Restauracion: + Lizarran Tabemas Transporte y mensajeria:
+ Solmania Informética: + Calzedonia + Cerveceria 100 montaditos ~ Salud: » MRW, NACEX
dois * Intimissimi + Telepizza Pizza Hut » Naturhouse
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G

A) Marketing estratégico y operativo

Repasa conceptos (test)

1°) Las 4 P del marketing-mix u operativo lo forman:
a) El precio, el producto, el posicionamiento y la promocion.

b) El precio, el producto, el posicionamiento y la distribucion.

c) El producto, el precio, la promocién y la distribucion.

d) Ninguna es cierta.

2°) En el marketing estratégico:

a) Se plantea la estrategia de posicionamiento en calidad o en precio
que va a llevar la empresa.

b) Hay que decidir como queremos que nos perciban los clientes.

¢) Es muy il dibujar un mapa de posicionamiento respecto a la com-
petencia.

d) Todas son ciertas.

B) El producto

3°) El producto vaca lechera en la matriz BCG:

a) Es aquel cuya tasa de crecimiento de las ventas es alta y sus ventas
son altas, por tanto esté en la fase de crecimiento.

b) Es aquel cuya tasa de crecimiento de las ventas es baja o se man-
tiene y las ventas son altas, por tanto esta en la fase de madurez.

c) Es aquel cuya tasa de crecimiento de las ventas es baja y las ventas
son bajas, por tanto esta en la fase de declive.

4°) El nivel de producto ampliado es el que:

a) Define las ventajas adicionales que va a ofrecer el producto, tales
como facilidades de financiacion, instalacion, garantias, etc.

b) Define las caracteristicas que podemos observar en el producto,
tales como la cantidad, calidad, disefio, envase, etc.

¢) Define la necesidad bésica que cubre el producto.
5°) La marca blanca es:

a) La marca principal con que cuenta la empresa en su producto es-
trella.

b) La marca que tiene los segundos productos de la empresa.

¢) Cuando la empresa utiliza la misma marca para todos sus produc-
tos.

d) La marca propia que utilizan las grandes cadenas de distribucion de
algunos productos elaborados por otros fabricantes.

TuLibrodeFP 2025

C) El precio

6°) A la hora de fijar precios la empresa debe conside-
rar a la vez 3 factores:

a) Lo que estan dispuestos a pagar los consumidores, los costes y el
precio de la competencia.

b) Los costes de la empresa, el precio de la competencia y los des-
cuentos que aceptaran los clientes.

¢) Los costes de la empresa, el precio de la competencia y los precios
que a nivel psicolégico mas atraigan a los clientes.

7°) Un precio de prestigio es el que:

a) Motiva a los clientes a entrar en el establecimiento y una vez dentro
ya compran otros productos.

b) Permite a los clientes asociar el producto a una calidad.

c) Permite sacar al mercado las tecnologias mas caras en su inicio
para luego ir rebajando su precio.

D) La promocion

8°) La diferencia entre la promocién de ventas y el
descuento es que:

a) La promocion de ventas es una actividad comercial de corta duracion
para estimular las ventas y el descuento es una estrategia de precio.

b) En la promocion de ventas se entregan muestras gratuitas y regalos
mientras que en el descuento no se entrega nada gratis, sino que
hay una disminucion del precio.

¢) Ambas son ciertas.

E) La distribucién
9°) En el canal indirecto siempre existe:
a) La figura del minorista.
b) La figura del mayorista.

¢) Ambos siempre aparecen en el canal indirecto.

F) La atencion al cliente

10°) La ventaja de contar con el departamento de aten-
cion al cliente es que:

a) Se obtiene informacion de las quejas y sugerencias, lo que permite
detectar productos defectuosos, asi como realizar mejoras en los
mismos.

b) Se pierden menos clientes, ya que la empresa puede reaccionar
ante las reclamaciones y estos quedan mas satisfechos.

¢) Ambas son ciertas.
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a) Se ha analizado los conceptos bésicos del emprendimiento y la
innovacién social

b) Se ha reflexionado sobre la necesidad del liderazgo ético y soste-
nible en las organizaciones

¢) Se ha reflexionado sobre la tecnologia como base para el cambio
de modelo productivo

d) Se han puesto en marcha las estrategias propias del pensamiento
de disefio para detectar necesidades sociales y medioambientales

i) Se han definido los agentes implicados en el proyecto, asi como su
participacién en el mismo

e) Se han analizado los elementos de disefio de modelos de negocio
ecosociales y/o de base tecnolégica

f) Se han alineado metas de desarrollo sostenible con el disefio de
modelos de negocio ecosociales y/o de base tecnolégica

h) Se han investigado las opciones financieras socialmente respon-
sables
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El proyecto social
y sostenible
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Ficha 3

Ficha 4

Ficha 5
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La innovacion social en tu idea emprendedora

Las caracteristicas del liderazgo ético
La tecnologia como base del disefio sostenible
Guia Design Thinking para el cambio social

Identificar los agentes del proyecto

Alinear la idea a ODS y metas

Investigamos el crowfunding social
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1. Innovacion y emprendimiento social

FIJATE /-Es el desarrollo de nuevos productos o servicios que mejoran la calidad de\‘l

& d - vida de las personas y resuelven desafios sociales de forma mas eficiente. ‘

empre:;ﬁ:ni . 2 —_— Innovgcién _| *Ejemplos de innpvacién social son los bancos de alimentos, organizaciones ‘
social que recuperan alimentos no vendidos en supermercados y los distribuyen a per-

+ Ecoalf (Espafia): Fabricaropa sonas en situacion vulnerable; o Energia Justa, una plataforma que lucha contra |

con materiales reciclados (bo- Kla pobreza energética ayudando a familias a reducir su factura de luz. |

tellas de plastico del mar, re- =24

des de pesca, neumaticos). =
+ Auara (Espafia): Fabrica agua [+ Son empresas que también venden productos para mantenerse en el merca- |
emboteliada e invierte ¢ 100% | | Emprendimien-| | 4, y necesitan rentabilidad, pero el producto que venden es social. ;

de sus beneficios en proyectos sotgal | | +Existe para resolver un problema social o medioambiental de manera que |
de acceso a agua potable en - i Keste objetivo es mas importante que la rentabilidad. /

paises en desarrollo.

*Too Good To Go: App que
conecta restaurantes y super-
mercados con consumidores

« La innovacion tecnoldgica es la aplicacion de tecnologias nuevas o mejoradas ‘
para resolver problemas, mejorar la eficiencia y aportar valor.

para vender comida sobrante + Cuando la innovacién tecnolégica se vincula al emprendimiento social, la |
a precios reducidos, reducien- tecnologia ya no es el fin sino el medio para resolver ese problema social:
do el desperdicio de alimentos. Innovacion »Va a permitir identificar necesidades sociales, siendo el punto de partida un

Consulta los 20 proyectos de tecnologl g pro!)le[na real que afec'te auna comunidad. :
jovenes emprendedores so- emprendimiento | | »El disefio de la tecnologia se centra en las personas: la tecnologia se desarro-
ciales, finalistas del Premio social lla con la participacion activa de las personas que van a ser las beneficiarias.

Jovenes mashumano: »Se asegura que las innovaciones tecnoldgicas sean accesibles para todos los |
Link: https://acortarink/kvH8Ru grupos sociales, especialmente los més vulnerables.

i ; § ; u

S L »Se disefian soluciones que puedan mantenerse en el tiempo y ampliarse a |
otros contextos, maximizando su impacto.

=

@ FICHA 1 - LA INNOVACION SOCIAL EN TU IDEA EMPRENDEDORA

Objetivo de la ficha: Analiza y valora si tu idea de negocio puede ser un emprendimiento social

Responde a las siguientes preguntas sobre el propésito social:

1. ¢ Tuidea busca resolver un problema social 0 ambiental especifico?

2. ¢ \dentificaste claramente cul es ese problema y a quién afecta?

3. ¢ Tu motivacion principal para emprender esta idea es generar un impacto positivo en la sociedad o el medio ambiente?
4, ;La solucion propuesta mejora las condiciones de vida de una comunidad o vulnerable?

5. ¢ Has investigado si realmente existe una necesidad o demanda para esta solucion?

Responde a las siguientes preguntas sobre el impacto:

6. ¢ Puedes medir el impacto social 0 ambiental que tendra tu idea?

7. ¢Incluyes indicadores (numero de beneficiarios, reduccion de residuos, acceso a servicios, etc.) para evaluar resultados?
8. ¢ Tienes previsto involucrar a la comunidad o beneficiarios en el disefio 0 implementacion del proyecto?

9. ¢ Tuidea genera un cambio sostenible a largo plazo en la vida de las personas?

10. ¢ Tu emprendimiento promueve la equidad, la inclusion o los derechos humanos?

Resultados: Entre 8 y 10 “Si": Fuerte enfoque social. Tu idea es un emprendimiento social bien encaminado. Entre 5-7 “Si™: Buen potencial.
Adn puedes reforzar algunos aspectos clave. Entre 0-4 “Si": Falta enfoque social claro. Replantea el propdsito o el impacto de tu idea.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION A)
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2. Liderazgo ético y sostenible

% A
* Es un estilo de liderazgo basado en valores como la honestidad, la transpa- \{ FIJATE
rencia y la equidad, buscando equilibrar éxito econémico, impacto social y |

sostenibilidad ambiental. Este liderazgo no solo busca beneficios economi- | eraage sustable

cos sino que también contribuye a una sociedad mas justa y sostenible. MSC Cruceros: Premio Lideraz-

+ Principios clave en este liderazgo son: 9o Sostenible 2024
S »Honestidad y transparencia: Genera confianza y credibilidad. “Nuestras decisiones operativas
i( Me) | » Responsabilidad: Un lider asume las consecuencias de sus decisiones. ﬁuiit?(f%‘;‘;fpf;fizobizid;;?
| ysostenible | ~| »Equidad y justicia: Trato justo para empleados, clientes y socios. zar ¢l objetivo de cero emisio-
R o »Sostenibilidad: Empresas que cuidan el medio ambiente y la sociedad. nes netas en 2050 mediante la
* Beneficios para el emprendimiento: inversion, el desarrollo y el com-
» Mejor cultura organizacional: Equipos motivados y comprometidos. promiso” Fernando Pacheco di-

rector general de MSC Cruceros
en Espana

Link: https://acortar.link/d9bjQS

» Mayor confianza y fidelidad: Clientes y empleados mas leales.
»Reputacion sélida: Empresas més atractivas para inversores y consumidores.
QExito a largo plazo: Rentabilidad con impacto positivo. J

Ejemplo de liderazgo ético y sostenible “Patagonia”

Patagonia es una empresa estadounidense dedicada a la fabricacion y venta de ropa y equipos para actividades al aire libre. Es reconocida
por su compromiso con la sostenibilidad. Los aspectos hacen de Patagonia un modelo a seguir en términos de liderazgo ético y sostenible:

1°) Compromiso con la Sostenibilidad:

+ Materiales Ecoldgicos: Patagonia ha sido pionera en el uso de materiales sostenibles, como el algodén organico y el poliéster reciclado,
minimizando el impacto ambiental de sus productos.

« Donaciones y Activismo: La empresa destina el 1% de sus ventas anuales a la preservacion del medio ambiente, acumulando méas de 140
millones de ddlares desde 1985.

Innovacién Responsable:

* Practicas de Produccion: Desde sus inicios, Patagonia ha innovado dentro de los limites éticos, eliminando el uso de materiales dafinos y
adoptando practicas de produccion responsables.

+ Transparencia y Honestidad: La empresa es conocida por su transparencia en la comunicacion de sus practicas sostenibles, lo que refuerza
su reputacion y la confianza de los consumidores.

2°) Cultura Corporativa:

* Autogestion y Creatividad: Patagonia fomenta una cultura de autogestion y creatividad dentro de los limites éticos, lo que ha permitido a la
empresa mantenerse fiel a sus principios mientras crece y se adapta a nuevos desafios.

» Mision Clara: En 2018, Patagonia reformuld su mision a “Estamos en el negocio para salvar nuestro hogar, el planeta”, lo que refleja su com-
promiso inquebrantable con la sostenibilidad1.

3°) Impacto Social y Ambiental:

+ Campafias de Concienciacion: Patagonia ha lanzado campaiias como “Don't buy this jacket” para promover el consumo responsable y reducir
el impacto ambiental.

* Liderazgo Inspirador: La empresa ha inspirado a otras organizaciones a seguir su ejemplo, demostrando que es posible tener éxito comercial
mientras se protege el planeta.

O FICHA 2 - LAS CARACTERISTICAS DEL LIDERAZGO ETICO

Objetivo de la ficha: Analizar las caracteristicas que debe tener un liderazgo ético y aplicarlas al proyecto

Analiza el articulo publicado por Beyond Team: https://www.esade.edu/beyond/es/que-es-liderazgo-etico-caracteristicas-ejemplos/
a) ¢Qué seis caracteristicas debe tener un lider ético? b); Qué caracteristicas tendria tu liderazgo emprendedor?

CON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION B)
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3. El pensamiento de disefio aplicado a las
necesidades sociales y ambientales

En la UD3 vimos el modelo de Design Thinking o pensamiento de disefio, el cual constaba de 4 fases
(el modelo original tiene 5 fases pero las organizamos en 4).

Setrataahorade aplicar ese pensamiento de disefio alas necesidades sociales, para lo cual presentamos
el modelo de las 4D del Pensamiento de Disefio (Descubrir, Definir, Disenar y Desarrollar).

Este enfoque permite que productos tecnoldgicos sean funcionales, innovadores y responsables
con el medio ambiente, una metodologia que es clave para la innovacion sostenible y la creacion de

roductos tecnoldgicos con impacto ambiental positivo. Veamos cada una de las 4 D:
@ FICHA 3 p e P P _E

LA TECNOLOGIAcomo | | FASE || ACILACONES B
BASE DEL CAMBIO| | | Seinvestigael impacto ambiental del producto, las necesidades del usuario y la viabi-

SOSTENIBLE lidad tecnoldgica.

Objetivo de la ficha: . Descubrir | Se analizan materiales sostenibles, eficiencia energética y ciclo de vida del producto.

Reflexionar a partir de ejemplos ssrzseta fase es clave entender la normativa ambiental y las tendencias en innovacion

como la tecnologia es una

base para el cambio de modelo | Se establecen objetivos claros: reduccion de huella de carbono, uso de materiales reci-

productivo. ; Defini| clables o energias renovables.

- Definir
Apartir de los ejemplos inferiores % | Se delimitan las restricciones tecnolégicas y de sostenibilidad para garantizar que el
de innovaciones tecnologicas Li | disefio cumpla con principios ecoldgicos y tecnoldgicos viables.
reflexiona como la innovacion [ |1 Se crean prototipos que integran tecnologia eficiente y materiales sostenibles.
tsii)n;)r:gglﬁra\ay;:ss;e:::f (;u;gg: | Disefiar | En esta fase el disefio debe equilibrar estética, funcionalidad y sostenibilidad.

|
tu modelo de produccion de tu j Se buscan soluciones como disefio modular, optimizacion del consumo energético y
proyecto. I | usabilidad.
CON ESTE FICHA SE ( | Sefinaliza el disefio con pruebas de rendimiento ambiental y tecnolégico.
EVALUA EL RESULTADO DE f D " La implementacion incluye validaciones con usuarios y certificaciones ecolégicas.
APRENDIZAJE 5 CRITERIO A - F—— G & e 5
DE EVALUACION C) Se optimizan procesos de fabricacion y se evalla la durabilidad y reciclabilidad del

R , producto.

Ejemplos de la integracion del pensamiento de disefio en el desarrollo de innovaciones tecnolégicas

Telemedicina para comunidades rurales (Ej. Mediclic, Doctoralia)

Este tipo de soluciones nace al empatizar con personas que no tienen acceso a servicios de salud cercanos. Se define el problema (falta de
atencion médica oportuna), se idean soluciones accesibles digitalmente, y se prototipan plataformas que luego son adaptadas segun las nece-
sidades reales de los usuarios rurales.

Plataformas educativas inclusivas (Ej. Khan Academy, Kolibri)

Através del trabajo con comunidades educativas, se detecta la necesidad de acceso a educacion gratuita yde calidad. Se desarrolla una so-
lucién que considera diferentes niveles de conectividad y aprendizaje, enfocandose en la experiencia del estudiante y adaptando el contenido

a distintos contextos.
Filtros de agua portétiles con energia solar (Ej. Desolenator)

Los creadores de esta tecnologia comienzan escuchando a comunidades con escasez de agua potable, para luego disefiar un dispositivo que
sea facil de usar, sostenible y eficiente. Se prototipa el producto con feedback directo de los usuarios, ajustandolo para maximizar su impacto.

Agricultura inteligente con sensores y apps (Ej. Agrosmart, Sencrop)

El proceso comienza observando las dificultades de pequefios agricultores: pérdida de cultivos, escasez de agua, baja rentabilidad. Se crean
soluciones tecnolégicas simples, que son probadas y redisefiadas con la retroalimentacién constante.
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3.1. Aplicaciones al cambio social

El pensamiento de disefio es una herramienta imprescindible para identificar y abordar necesidades
sociales y medioambientales, ya que permite generar soluciones centradas en las personas y en el
entorno. Veamos con ejemplos como las fases del Design Thinking se pueden aplicar al cambio social:

s —_— T
FASE | S e 0 _“_A_CM‘EE’N_ES : FIJATE
——

1E objetivo es investigar y entender el problema, para ello se observa a las comunidades Desian thinki

Mapear afectadas por problemas sociales 0 ambientales, se entrevistan a personas impactadas esilgn t;n o |

_ (ciudadanos, expertos, ONGs, activistas) y se analizan datos de contaminacion o des- PR DA S0
(empatizar)|  igualdad. Consulta la guia publicada por
| « Técnicas: Mapas de empatia, entrevistas etnogréficas, encuestas. socnalcihgnge:. “Design Thinking

* El objetivo es delimitar el reto, Identificando las causas raiz del problema y formulando baraig: Lambie Sogel:

Explorar | una pregunta clara y enfocada. Aqui se priorizan las necesidades segun el impacto y la Descarga el PDF y consulta las
(definin urgencia. 6 etapas: Empatiza-ldea-Tes-

« Herramientas: Analisis DAFO, arbol de problemas, mapas conceptuales tea-Define-Prototipa-Storyteling
Link: https://socialchange.how/
design-thinking-for-social-chan-
ge-guide-es/

+ Se explorar las soluciones generando muchas ideas sin juzgar (lluvia de ideas), se invo-
lucran a los expertos y se evalla qué soluciones son viables y sostenibles.

Construir | * Herramientas: SCAMPER, tormenta de ideas, mapas mentales.

(idear- | « Ademas, se crean soluciones iniciales como prototipos, que son modelos a pequefia
prototipar) | escala (por ejemplo un sistema de reciclaje comunitario), y se realizan las pruebas en
contextos reales con usuarios y se mide el impacto.

+ Herramientas: Prototipos fisicos, storyboards, simulaciones.

+ Por tiltimo se ajusta y lanza la solucion, se recoge feedback de la comunidad y se mejora
Testear el disefio. Se buscan aliados estratégicos (como Gobiernos, ONGs y empresas) y se
(validar) implementa y escala la solucion.

+ Se mide el impacto a largo plazo.

(©)FcA4GUIADESINTHNKIO PATAEL oA SBG

Objetivo de la ficha: Aplicar el pensamiento de disefio para detectar necesidades sociales y medioambientales

Consulta la guia publicada en PDF por socialchange: “Design Thinking para el Cambio Social”: https://socialchange.how/design-thin-
king-for-social-change-guide-es/

Esta guia aporta 42 actividades y 60 herramientas para el cambio social. Utiliza la guia para identificar una necesidad social o medioam-
biental y realizar tu pensamiento de disefio:

Fase 1: Mapear (empatia). Elige una necesidad social o medioambiental que pueda cubrir tu idea de negocio. Puedes realizar alguna de las
siguientes actividades propuestas: Entrevistas, charlas informales, observacion, fotos etc. ; Qué has descubierto que te haya interesado mas?

Fase 2: Explorar (definicion). Selecciona una de las propuestas analizadas anteriormente y que sea factible para ti. Para definir tu idea utiliza
alguna de las actividades propuestas: Talleres, reuniones, entrevistas etc. En la guia encontraras como hacerlo.

Fase 3y 4: Construir (idear y prototipar): Utiliza bocetos lluvia de ideas, mapas mentales, etc, para generar un nimero elevado de pro-
puestas que puedan ayudarte a resolver el reto de forma innovadora. La guia puede ayudarte. Realiza un prototipo que te permita valorar tu
idea. Puede estar hecho en papel, un storyboard, un esquema, un lego o estar hecho con inteligencia artificial.

Fase 5: Testear (validar): En esta fase debes seleccionar el piiblico objetivo para mostrar tu prototipo. Debemos conocer qué opinan

de nuestra idea aquellos a los que va dirigida o de quien dependemos para su implantacién y desarrollo. La guia te propone actividades. Elige
la que se adecue a tus objetivos.

Fase 6: Storytelling: Por Gltimo, difunde tu idea para el cambio social y compértela con tus compafieros, utiliza entrevistas, podcasts, videos.
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION D)
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FIJATE

Ejemplo: Proyecto de
Agricultura Urbana

Problema: Falta de espacios
verdes y acceso a alimentos
frescos en la ciudad.

Agentes implicados:

+ Beneficiarios directos: Fa-
milias urbanas sin acceso a ali-
mentos frescos.

« Beneficiarios indirectos:
Mercados locales y tiendas de
alimentos saludables.

+ Ejecutores: Agricultores ur-
banos, voluntarios.

+ Facilitadores: Gobierno local
(politicas de apoyo), ONGs, uni-
versidades.

|+ Opositores: Empresas de
| agroindustria que ven el proyec-
to como una competencia.

3.2. Los agentes implicados

Dentro del pensamiento de disefio es imprescindible identificar quienes son los agentes implicados en
un proyecto (los llamados stakeholders o partes interesadas). Esto nos ayudara a reconocer a todas las
personas, grupos u organizaciones que tienen un interés o impacto en el problema y la solucién.
[dentificar a los agentes implicados es clave para que el proyecto tenga impacto y sostenibilidad.

Para identificar los agentes implicados en un proyecto debemos definir cual es el contexto y el
alcance del proyecto, de qué trata y qué sectores estan involucrados (social, ambiental, gubernamental,
empresarial, etc). A partir de ahi, nos preguntaremos a quién afecta directa o indirectamente y saldran
los agentes.

Los agentes o actores segun su rol en el proyecto son:

Beneficiarios | Aduellos que experimentan el problema y se beneficiaran de la solucion.

_ directos  Ejemplo: Vecinos de una comunidad afectada por la contaminacion.
T “—1 T z -

Beneficiarios | No estan directamente involucrados, pero pueden beneficiarse del proyecto.

| indirectos | Ejemplo: Empresas que usan materiales reciclados.
Responsables | Los que implementan la solucidn.

y ejecutores. J Ejemplo: ONGs ambientales, Ayuntamientos, empresas de reciclaje.

Facilitadores | Personas o instituciones que pueden apoyar con recursos, conocimientos o
oaliados | financiamiento.
ﬂ@if'f | Ejemplo: Universidades, patrocinadores, influencers ambientales.
Opositores | Grypos o personas que podrian resistirse al cambio.
;o:fr:rc?;;ss ¢ Ejemplo: Empresas que producen plasticos de un solo uso y no quieren regulaciones.

¢ Qué herramientas podemos utilizar para identificar a los agentes del proyecto? Ademas de recurrir al
DAFO que vimos en la UD5, o buscar en un arbol

1°) En la UD3 vimos en Design Thinking una herramienta que era stakeholders. Es un mapa mental de
los grupos de interés alrededor del actor principal. Recuerda el gréfico del lateral.

2°) En la UD5 vimos el DAFO, donde podriamos distinguir oportunidades y amenazas del entorno y por
tanto de los actores del entorno.

3°) El arbol de causas: se trata de identificar las causas y consecuencias de un problema y los actores
relacionados en cada nivel.

@ FICHA 5 - IDENTIFICAR LOS AGENTES DEL PROYECTO

Objetivo de la ficha: Usar las herramientas de Stakeholders, DAFQ y rbol de causas para identificar los agentes participantes en el
proyecto

A partir de tu idea de emprendimiento responde a las siguientes preguntas:

a) ¢Quiénes son los Stakeholders clave: Empresas, gobiernos, ONGs, inversores, clientes? ;Cul es su grado de participacion en el mismo?
b) Cuando realizaste el DAFO en la UD5, ;qué actores del entorno aparecieron en tu proyecto?

c) Si estableces un arbol de causas de un problema, ;qué actores son los que aparecen en el arbol?

d) ¢Como creas tus redes de cooperacion para aumentar el impacto? ‘

e) ¢ Cuéles son tus alianzas estratégicas con instituciones que apoyen la sostenibilidad de tu negocio?

f) Realiza una sintesis de las anteriores respuestas e indica quiénes son los agentes que participan en tu proyecto y su grado de participacion.
@ ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION I)
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4. Modelos de negocio para un cambio social

Hemos visto cdmo debemos de valorar el propésito e impacto social de nuestra idea de negocio, asi como
el utilizar el pensamiento de disefio para comprender las necesidades de los usuarios y definir, idear,
prototipar y testear nuestras ideas. FIJATE

Los tipos de modelos de negocio para un cambio social pueden ser ecosociales o de base Los ODS y metas asociadas

tecnoldgica. Sus caracteristicas son: Para consultar los 17 ODS y

fA s ' Integran objetivos econémicos con impacto social y ambiental. Buscan soluciones c_uadles somy ks, 152 irietas dsp-
: sostenibles a desafios como el cambio climatico y la desigualdad social. Ejemplos: g':s ?rs: Cadaunada ells pue-
. Modelos . Empresas de economia circular (ej. reciclaje, moda sostenible). I :

B s Link: https://acortar.link/137s

« Cooperativas de energias renovables. .
. Algunos ejemplos son:

« Proyectos de agricultura regenerativa.

- | * Energia limpia y asequible

‘ Utilizan herramientas tecnoldgicas para innovar y generar impacto positivo, mejorando la (ODS 7): Startups de energias

; eficiencia y la inclusion social. Ejemplos: renovables.

‘Modelos de base, . Apps de economia colaborativa (transporte, trueque, alquiler). * Trabajo decente y crecimiento
tecnoldgica econdémico (ODS 8): Proyectos

| » Fintech para inclusion financiera. de empleo inclusivo.
. X ™~ * |A para optimizacion energética. - Produccion y consumo
responsable  (ODS 12):

Empresas de economia circular.

En esta nueva fase vamos a alinear nuestra idea de negocio con los 17 objetivos de desarrollo
sostenible (ODS) y las 169 metas que aparecen asociadas a los mismos (unas 10 metas por objetivo).

Posiblemente hayas estudiado en el médulo de sostenibilidad los ODS, pero realizamos un recordatorio
de cuales eran.

Los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible

Fin de la pobreza: Poner fin a la pobreza en todas sus formas y dimensiones en todo el mundo.

Hambre cero: Lograr la seguridad alimentaria, mejorar la nutricion y promover la agricultura sostenible.

Salud y bienestar: Garantizar una vida saludable y promover el bienestar para todas las edades.

Educacion de calidad: Garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad para todos.

Igualdad de género: Alcanzar la igualdad de género y empoderar a todas las mujeres y nifias.

Agua limpia y saneamiento: Garantizar la disponibilidad y la gestion sostenible del agua y el saneamiento para todos.

Energia asequible y no contaminante: Garantizar el acceso a una energia asequible, fiable, sostenible y moderna para todos.

COEN RN SO OVit-B S CORB N S

Trabajo decente y crecimiento econdmico: Promover el crecimiento econdmico inclusivo y sostenible y el trabajo decente.

9. Industria, innovacién e infraestructura; Construir infraestructuras resilientes, promover la industrializacién inclusiva y sostenible y fomentar
la innovacion.

10. Reduccion de las desigualdades: Reducir la desigualdad dentro y entre los paises.

11. Ciudades y comunidades sostenibles: Hacer que las ciudades y los asentamientos humanos sean inclusivos, seguros, resilientes y sostenibles.
12. Produccion y consumo responsables: Garantizar modalidades de consumo y produccion sostenibles.

13. Accién por el clima: Tomar medidas urgentes para combatir el cambio climatico y sus efectos.

14.Vida submarina: Conservar y utilizar de forma sostenible los océanos, los mares y los recursos marinos.

15. Vida de ecosistemas terrestres: Proteger, restablecer y promover el uso sostenible de los ecosistemas terrestres.

16. Paz, justicia e instituciones solidas: Promover sociedades pacificas e inclusivas e instituciones eficaces y responsables.

17. Alianzas para lograr los objetivos: Revitalizar la Alianza Mundial para el Desarrollo Sostenible
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4.1. Alinear la idea de negocio a ODS y metas

La finalidad de esta fase es que la idea de negocio se pueda vincular con ODS y con algunas de sus
metas. El método que vamos a usar es el modelo de las 4D del pensamiento de diseiio que vimos
anteriormente, un modelo especifico para aplicar el pensamiento de disefio a necesidades sociales.

Las fases del modelo eran 4D: Descubrir, definir, disefar, desarrollar. Lo vemos con un ejemplo.

| DESCRIPCION " || =+ ODSVINCULADOS  {| i METASASOCIADAS

| Investigacion sobre el impacto ambien- ODS 12: Produccion y consu- 12.5: Reducir la generacion de desechos mediante
| tal del envasado plastico en la industria mo responsables prevencion, reduccion, reciclado y reutilizacion.
agroalimentaria. Busqueda de alterna-

tivas biodegradables como almidén, ODS 13: Accion por el clima
celulosa y bioplasticos.

| Establecimiento de objetivos: envase ODS 9: Industria, Innovacion e 9.4: Modernizar infraestructuras y reconvertir industrias
| biodegradable que conserve los ali- Infraestructura para que sean sostenibles

mentos. Definicién de materiales y pro- ODS 12: Produccion y consu- 12.2: Lograr la gestion sostenible y el uso eficiente de
| cesos de fabricacion sostenibles. mo responsables los recursos naturales.

11.6: Reducir el impacto ambiental negativo per capita
en las ciudades, prestando especial atencién a la ges-

13.3: Mejorar la educacién y la concienciacién sobre
mitigacién del cambio climético.

| Desarrollo de prototipos con diferentes ODS 11: Ciudades y comunida-
| materiales, pruebas de resistencia y des sostenibles

| conservacion. Optimizacion del disefio 1on g residios
. Optimizacién del di y i : 7 7 .
| para minimizar el desperdicio. ODS 12: Produccion y consu- 12.4: Lograr una gestion ecolégicamente racional de
mo responsables los desechos.
Fabricacion del prototipo final y prue- ODS 8: Trabajo decente y cre- 8.4: Mejorar la eficiencia de los recursos en el consumo
| bas de biodegradabilidad, Evaluacion cimiento economico y la produccion.
Desarrollar| de mejoras. 12.6: Alentar a las empresas a adoptar practicas sos-

e ek 3 . 0ODS 12: Produccion y consu- , . ; 3 = g
Analisis de viabilidad comercial y certifi- responsables y tenibles e integrar informacion sobre sostenibilidad en

| caciones ecoldgicas. sus informes

FICHA 6 - ALINEAR LA IDEA A ODS Y METAS

Objetivo de la ficha: Alinear los ODS y las metas concretas del proyecto emprendedor

1°) Analiza los ODS sobre los que tu idea de negocio impacta positivamente e investiga las metas asociadas a los mismos. ¢ Podrias
reformularla y tener un mayor impacto social? Consulta este enlace: Objetivos y metas de desarrollo sostenible - Desarrollo Sostenible
Link: https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/objetivos-de-desarrollo-sostenible/

2°) Siguiendo el ejemplo superior, analiza tu idea de negocio aplicando el pensamiento de disefio con el modelo de las 4D a tu producto o
servicio y analiza los ODS vinculados y las metas especificas.

ODS VINCULADOS

‘; 1»&&‘3@{ V-‘ Dy “\

GON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIOS DE EVALUACION E) y F)

m
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5. La financiacion socialmente responsable

Es una forma de gestionar y dar financiacién que no solo tiene en cuenta los aspectos econémicos
sino también los criterios sociales, ambientales y de buen gobierno (conocidos como criterios ASG:
Ambiental, Social y de Gobernanza que habras visto en el mddulo de Sostenibilidad).

5.1. Entidades financieras con sentido ético

Son aquellas entidades que gestionan el dinero teniendo en cuenta principios de justicia social,
sostenibilidad ambiental y transparencia, priorizando el impacto positivo sobre la rentabilidad a
cualquier coste, en definitiva, financiando proyectos que benefician a las personas y al planeta.

Principios:

» Transparenciay ética financiera: Informacion clara sobre el destino del dinero y exclusion de inversiones
en industrias perjudiciales (armamento, especulacion inmobiliaria).

* Financiacion de proyectos sostenibles: Apoyo a energias renovables, educacion, agricultura ecolégica
y economia solidaria.

* Participacion y compromiso social: Los clientes pueden influir en las decisiones y se financian
proyectos con impacto social y medioambiental positivo.

* Inclusién y desarrollo: Apoyo a cooperativas y comunidades en paises en desarrollo para mejorar el
acceso a financiacion.

* Alineacion con los ODS: Todas las inversiones siguen los ODS de la ONU.
Ejemplos de entidades espafiolas:

ENTIDAD L DESCRIPCION | LINK
SEESE— SO ]
E. Es el banco ético mas conocido en Espafia.
Triodos Bank | Se enfoca en financiar proyectos con impacto https://www.triodos.es/es

| social, cultural y ambiental positivo.
—_— j Parte de Banca Popolare Etica, una

BanF(:aarética cooperativa financiera que opera en Espaia ~https://www.fiarebancaetica.coop/
I © ltalia.
Coops7 | Cooperativa de senvicios financieros que v ook oo

il promueve la economia social y solidaria.

T SRR z
Oikocredit tForma parte de la organizacion internacional

Espafia Oikocredit, dedicada a la financiacion ética en
microcréditos y desarrollo sostenible

https://www.oikocredit.org/es/

5.2. Microcréditos

B

* Préstamos de pequeiias cantidades que no requieren avales tradicionales.

+ Estan dirigidos a personas vulnerables de bajos ingresos, como pequefios
empresarios, agricultores, artesanos, hogares dirigidos por mujeres.

* Su objetivo es impulsar pequefios negocios o proyectos productivos.
* Los conceden:

» Instituciones de microfinanzas (IMF), por ejemplo FasterCapital.

» ONGs y fundaciones, como la Fundacién Microfinanzas BBVA.

»Bancos éticos o cooperativas, como Fiare, Triodos, etc.

Y

Microcréditos

| prendedor

CAlgunos programas publicos o de cooperacién internacional.

FIJATE

Tecnologia y finanzas éticas

Las innovaciones tecnoldgicas
pueden mejorar la transparencia
y eficiencia de las microfinan-
zas, asegurando un acceso mas
justo a los servicios financieros.
Algunas iniciativas incluyen:

* Aplicaciones maviles que
permiten a los clientes monito-
rizar sus préstamos y realizar
pagos sin intermediarios.

* Algoritmos de evaluacion cre-
diticia basados en datos alterna-
tivos para incluir a poblaciones
sin historial financiero formal.

+ Plataformas de crowdfun-
ding que conectan directamen-
te a inversionistas con empren-
dedores.

FIJATE

Muhammad Yunus es un em-
social, banquero,
economista y lider social ban-

. gladesi, que fue condecora-

do con el Premio Nobel de la
' Paz en 2006 por desarrollar el
' Banco Grameen y ser el desa-
rrollador de los conceptos de
| microcrédito y microfinanzas.
| Estos créditos son otorgados a
| emprendedores que son muy
; pobres para acceder a un crédi-
\ to en un banco tradicional.

FIJATE

{ FasterCapital

| En esta web puedes profundi-
zar mas en las instituciones de
microfinanzas y cdmo elegir la
mas adecuada:

Link:

https:/fastercapital.com/

es/contenido/Instituciones-de- |
microfinanzas--IMF--como-ele- |

| gir-la-IMF-adecuada-para-sus-
| necesidades.html
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5.3. Crowfunding social o micromecenazgo

+ Es una forma de financiar un proyecto a través de pequefias aportaciones eco-
némicas de muchas personas, normalmente a través de una plataforma en in-
ternet.

+ Funcionamiento:

FIJATE [, BT | »a) Presentas el proyecto en una plataforma de crowdfunding: debes explicarlo
" Crowfunding bien, cuentas tu historia, el impacto que tendra, qué necesitas, cuanto dinero, y

{ .
tie £ l ,w en qué lo vas a usar.
En funcién de lo que recibe N s’

quien aporta el dinero: o

Tipos de crowfunding

»b) Fijas una meta econémica y un plazo para conseguirla.

« De recompensa: Reciben una »¢) Las aportaciones voluntarias pueden ser pequeiias, incluso de 1 euro.

recompensa o producto relacio-
nado con el proyecto.

»d) En muchos casos, a cambio de su apoyo, puedes ofrecer recompensas (pue-
Kden ser simbdlicas, productos, reconocimientos, efc). J

| » Donacion: No reciben nada

- material, lo hacen por apoyar Ejemplos de plataformas:

| una causa.
1 : b5 : oy AR T s, s
' * De inversion: Obtienen una L Plataforma ][:- Objetivo Principal | S Link - |
‘ ] .y —— - —
| athapacun e i, proyechs o Proyectos sociales, medioambientales, educativos
' beneficios econémicos futuros. Migranodearera y dg “ir ' ' https:/www.migranodearena.org/
.+ De préstamos (crowdlending): ' ’ : i
| El dinero se devuelve con unos Teaminng ;r;a;soomunmdes RS iole https://www.teaming.net/?lang=es_ES
1\ intereses. :

e Tt 20 U R W Goteo.org Proyectos sociales, culturales y ecoldgicos. https:/www.goteo.org/

Kickstarter Productos innovadores, arte, tecnologia. https://www.kickstarter.com/

Verkami Proyectos creativos (musica, cine, disefio). htps:/www.verkami.com/

Indiegogo Flexible y abierta a muchos tipos de proyectos. https:/www.indiegogo.com/

O FICHA 7 - INVESTIGAMOS EL CROWFUNDING SOCIAL

Objetivo de la ficha: Investigar las opciones financieras socialmente responsables

Investiga las siguientes opciones de Crowdfunding Social:
1°) “Salvemos la Prole” Plataforma: Goteo.org. Link: https://www.goteo.org/project/salvemos-la-prole

Objetivo: Evitar el cierre de la libreria y construir un centro social. Su impacto ecosocial: 1) Favorece el desarrollo comunitario. 2) Facilita el
acceso a la cultura independiente.

2°) Libro ilustrado “Apicultura, una especie en peligro de extincion y otras cositas de la vida moderna”. Plataforma: Verkami. Link:
https://www.verkami.com/projects/27481-libro-ilustrado-apicultura-una-especie-en-peligro-de-extincion-y-otras-cositas-de-la-vida-moderna

Objetivo: Publicar el libro. Su impacto ecosocial: 1) Educacion ambiental para nifios y adultos. 2) Promueve la apicultura sostenible.
a) ¢Quién inicia cada proyecto y a que se dedican?

b) ¢Crees que en su video promocional explican bien sus proyectos?

¢) ¢ Cuéntas aportaciones hubo y que fondos se recaudaron?

d) ¢ Se recibe algo a cambio de la aportacion?

e) ¢ Coémo valoras el impacto positivo de estos proyectos?

CON ESTA FECHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION H)

\ .
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CASO: LAFABRIKA DETODALAVIDA (LFDTV) (LOS SANTOS DE MAIMONA, EXTREMADURA)

La Fabrika de Toda la Vida es un proyecto de reutilizacion de una antigua fabrica de cementos, reconvertida en espacio cultural y comunitario
autogestionado, con iniciativas de economia circular, agroecologia, arte y participacion vecinal. Link: https://lfdtv.org/

—

[ PROYECTOS DESTACADOS e L g taageeiea]
+ Cine al Fresco: Proyecciones de cine documental al aire libre durante el verano.

+ Corraldn Records: Sello discografico autogestionado que apoya a jévenes artistas locales.

» Siempre Viva: Proyecto de reverdecimiento y creacion de un jardin comunitario en el espacio de la antigua cementera.
» Autopias: Escuela de formacion e investigacion aplicadas.

« La Kacharreria: Taller de reutilizacion de materiales para la construccién y las artes.

F , LCOMO SE FINANCIO? : ]
CONVENIO CON EL AYUNTAMIENTO

En 2010, firmé un convenio de cesion del espacio con el Ayuntamiento, que sirvié como boceto inicial de su colaboracién. En 2013, con un proyecto
mas definido, LFDTV y el consistorio rubricaron un nuevo convenio, que es la base del acuerdo vigente para la cesién del espacio.

CROWDFUNDING (MICROMECENAZGO)
Lanzaron campaiias en la plataformas Goteo.org, donde financiaron parte de las reformas:

Crowdfunding para la 12 fase de rehabilitacion

En 2013, presentd un proyecto en la plataforma de micromecenazgo social Goteo para financiar la rehabilitacion de las instalaciones cedidas
por el Ayuntamiento, incluyendo una nueva cubierta, puertas, ventanas y las instalaciones bésicas. Alcanzaron una financiacion de 6.000 €.
Enlace a toda la informacion: Link https://www.goteo.org/project/lafabrika-detodalavida

Crowdfunding para la 2* fase de rehabilitacion 2021

Lanza un crowdfunding en 2021, desde los proyectos de Kacharreria y Autopias, para dotar al taller de capacidad operativa mediante la
adquisicion de herramientas y material necesario, asi como para poder rehabilitar el espacio destinado a residencias artisticas. Alcanzaron
una financiacion de 12.325 €. Enlace a toda la informacién: Link: https://www.goteo.org/project/la-kacharreria

. OTRAS FUENTES DE FIANCIACION
Subvenciones publicas

Han obtenido ayudas del Gobierno de Extremadura, fondos europeos LEADER, y subvenciones culturales o juveniles, principalmente por
su impacto social y rural.

Programa europeo openheritage

Fue reconocida en 2020 por OpenHeritage convirtiéndose en un referente europeo en gestion comunitaria y recuperacion patrimonial. Este
reconocimiento aumentd su visibilidad y prestigio, facilitando apoyos y colaboraciones, y abri6 puertas a fondos europeos y subvenciones.
Link: https://acortar.link/Ly3MUy

Apoyo de fundaciones
Algunas fundaciones privadas comprometidas con el arte, la sostenibilidad o el medio rural han colaborado en momentos concretos.
Economia social y autogestién

Genera ingresos mediante la organizacién de eventos culturales, talleres y actividades comunitarias. Ademéas, implementa sistemas de
intercambio alternativos, como bancos de tiempo, que fomentan la participacion y el apoyo mutuo.

Premio europeo Smart urban

LFDTV gand en 2021 el premio Smart urban en “Regenerated urban and rural spaces” un reconocimiento, otorgado por la Comisién Euro-
pea, que conlleva un premio econémico de 30.000 €. Link: https://acortar.link/aZy5Gz

CLAVES DE SU EXITO
Supieron comunicar muy bien el valor social y cultural del proyecto.

Involucraron a la comunidad local desde el principio.
Apostaron por financiacién mixta: no depender de una sola fuente.
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Visualiza el programa donde se analiza un modelo alternativo de capitalismo: el decrecimiento. En este video se abordan
las causas del calentamiento global y se analiza si el crecimiento econdmico es sintoma de progreso o de catastrofe.

¢ Qué significa que “La cultura occidental es una cultura que se ha declarado en rebeldia con los limites fisicos de la
tierra™? ¢ Qué soluciones nos proponen?

Link: https://acortar.link/5¢ctQY6

Visualiza el programa donde se analiza un modelo alternativo de vida en un pueblo de 205 habitantes, situado en
la Alpujarra.

¢ Pueden existir oportunidades de negocio en comunidades basadas en el compromiso con el entorno, las personas y el
planeta en general? ; Cémo valoras la implantacion de una comunidad energética apostando por la energia edlica y solar?

Link: https://acortar.link/66gv4e

Visualiza el programa de RTVE: En Portada “Un viaje circular”

a) ¢ Como surge la idea de una economia circular?; b) ¢Qué pais europeo lidera la transicién hacia la economia
circular; ¢) ¢ Qué diferencias entre economia lineal y circular analiza Herman Bavinck?; d) ; Qué diferencia hay entre
“Upcycling” y “Recycling™?; e) ¢ Qué actividades realiza Philips Renovacion y que beneficios aporta?

| Link: https://acortar.link/zCqGJf

Visualiza el programa de RTVE: El escarabajo Verde “El beneficio del desperdicio”

a) ¢ Qué fabrica la empresa del video a partir de la madera obtenida de palets reciclados? ; Cuénto tiempo lleva fabricar
cada unidad?; b) ;Qué porcentaje de residuos se recicla en Europa?; ¢) ¢ Cuéntos millones de euros ha destinado la
UE en fondos para fomentar el ecodisefio, el reciclaje y la economia circular?; d) ¢ Cuantos puestos de trabajo directos
se prevé crear en Europa con estas politicas?; €) ; Qué te parece el coche solar que nos proponen?

Link: https://acortar.link/FMkzd5

= =1 Visualiza el programa de RTVE: El escarabajo Verde ‘Rebafiar el plato’

a) ¢ Qué porcentaje de alimentos se desperdicia anualmente?; b) ; Qué uso podria darse?; ¢) ¢ En qué eslabon de la cade-
na de valor se producen las pérdidas?; d) ; Qué se puede hacer para evitar ese volumen de desperdicio agricola?; €) ¢ Qué
responsabilidad tenemos los consumidores?

Link: https://acortar.link/9vos09

Visualiza el programa de RTVE en portada “La huella del plastico”, no todo lo que se recicla acaba donde creemos.

A a) ¢ Qué pais mediterraneo es el mas contaminado por plasticos y microplasticos?; b) ;Qué dos usos del pléstico
&2 son los menos recomendables?; ¢) ; Cual es el volumen de plastico que la UE exporta a Turquia?; d) ;Qué activida-
des se estan realizando de manera ilegal y que riesgos conllevan?; e) ¢ Cual es la solucién propuesta a este enorme
problema?

Link: https://acortar.link/OgZe4|
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Unidad 8

Viabilidad econémica
y financiera

Nota: En algunas Comunidades Autonomas se ha desarrollado estos contenidos de la viabilidad econémica y financiera, en algunos casos como
la Comunidad Valenciana con un Resultado de aprendizaje n° 6 afiadido, en otros afadiendo criterios de evaluacion y contenidos como es la
Comunidad de Madrid. La indicacion del resultado de aprendizaje 5 y el criterio de evaluacion g) hacen referencia a la normativa Estatal.

lRE'sULT'ADo DEAPRENDIZAJES,

Desarrolla un proyecto emprendedor de inn

CONTENIDOS
1. El plan de produccion

2. El anélisis de costes

3. Lainversion y los gastos
iniciales

4, La financiacion

5. El balance de situacion
6. La cuenta de resultados
7. El plan de tesoreria

8. El andlisis del balance

CONTENIDOS
1. El plan de produccion

2. El analisis de costes
3. Lainversién y los gastos
iniciales
4, La financiacion

5. El balance de situacion
6. La cuenta de resultados
7. El plan de tesoreria

: 8. El analisis del balance

ESTATAL

g) Se han aplicado las estrate-
gias necesarias para analizar la
viabilidad del proyecto empren-
dedor

COMUNIDAD DE MADRID
Todos los contenidos:

g) Se han aplicado las estrate-
gias necesarias para analizar la
viabilidad  econdémica-financiera
del modelo de negocio propuesto
del proyecto emprendedor

Punto 4.3. Ayudas y subvencio-
nes. Ficha 8:

m) Se han analizado las posibles
ayudas y subvenciones para la
creacion y desarrollo del negocio

a) Se han analizado la inversion,
los costes y beneficios y determi-
nado si la propuesta emprende-
dora es rentable

Ficha 1
Ficha 2
Ficha 3
Ficha 4
Ficha 5
Ficha 6
Ficha 7
Ficha 8
Ficha 9

Ficha
10

Ficha
1

Ficha 1
Ficha 2
Ficha 3
Ficha 4
Ficha §
Ficha 6
Ficha 7
Ficha 8
Ficha 9

Ficha
10

Ficha
1

Redacta el plan de empresa: Plan de produccién y proveedores
Redacta el plan de empresa: Costes fijos y variables
Redacta el plan de empresa: Precio venta-Beneficios-Umbral rentabilidad
Completa la Model Bussines Canvas y el Lean Canvas- 4
Sal a la calle y pregunta por los gastos
Redacta el plan de empresa: Plan de inversiones y gastos
Sal a la calle y pregunta por los bancos
Redacta el plan de empresa: Fuentes de financiacion
Redacta el plan de empresa: El balance de situacion

Redacta el plan de empresa: El beneficio y el plan de tesoreria

Redacta el plan de empresa: Andlisis del balance

ACTIVIDAD
Redacta el plan de empresa: Plan de produccion y proveedores
Redacta el plan de empresa: Costes fijos y variables
Redacta el plan de empresa: Precio venta-Beneficios-Umbral rentabilidad
Completa la Model Bussines Canvas y el Lean Canvas- 4
Sal a la calle y pregunta por los gastos
" Redacta el plan de empresa: Plan de inversiones y gastos

Sal a la calle y pregunta por los bancos
Redacta el plan de empresa: Fuentes de financiacion
Redacta el plan de empresa: El balance de situacion

Redacta el plan de empresa: El beneficio y el plan de tesoreria

Redacta el plan de empresa: Andlsis del balance

: Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

| 3°) No fijar las condiciones cla-

r otra y ya perdemos el control de

LIDAD ECONOMICO-FINANCIERA

La

subcontratacion

de funciones

¢Cuando interesa subcontra-
tar funciones de la empresa?
¢Cuando acudir a otra empresa
para que realice funciones de
la propia empresa? La subcon-
tratacion estd de moda, tanto
cuando se decide que otra em-
presa realice alguna fase de su
proceso de produccion, como
cuando se delega la realizacion
de funciones generales adminis-
trativas o de recursos humanos.

Con la subcontratacion se pre-
tende un mayor grado de flexi-
bilidad y abaratar costes, pero
tiene ventajas e inconvenientes:

Ventajas:

1°) Permite la concentracion de

| la empresa en las actividades
mas importantes, donde es mas
competitiva.

2°) Reduce costes, al transfor-

mar costes fijos en variables,

solo se paga a ofra empresa
' aquello que se necesita.

| 3°) Permite evitar grandes inver-
' siones en maquinaria e instala-

‘ ciones.

' Inconvenientes:

} 1°) Hay una dependencia de la |
| otra empresa, si la otra empresa |

falla nosotros también.

| 2°) La subcontratacién de la |
| subcontratacion, donde esa em- |

| presa vuelve a subcontratar con

la calidad que se ofrecia.

ras en el contrato sobre como
deben prestarse los servicios.

¢ Qué funciones deben subcon- |

| tratarse?

|
Utilizar el sentido comun sobre

lo que otra empresa puede ha- |
cer mejor y mas barato quessilo |

hiciéramos nosotros mismos.
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1. El plan de produccion
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| » Muchas veces los emprendedores obvian el realizar un plan de produccién,

‘ bien porque creen que conocen como se fabrica un bien o cémo se presta un
servicio, bien porque le dan mucha importancia al marketing y al cliente ignoran-

do como debe organizarse la prestacion del producto y los costes que conlleva.

+ 1°) El plan de produccién permite reflexionar sobre qué bienes y servicios
ofrecemos, como los ofrecemos y qué medios materiales y humanos nos
hacen falta para llevarlo a cabo. Al tener que detallar como se realiza nos damos
cuenta de cosas que nos hacian falta y no habiamos caido en ello, de proce-
sOs que son innecesarios y que permiten mejoras, en definitiva, reflexionamos
sobre como se produce mejor y ello permite optimizar los recursos, y por tanto
el dinero que nos gastamos.

« 2°) El plan de produccién es el punto de partida imprescindible para estudiar
la viabilidad econémica-financiera:

»a) Es la base para realizar el estudio de costes fijos y variables, y del umbral
de rentabilidad.

»b) Con ello luego podremos calcular las inversiones iniciales y los gastos
periddicos necesarios, y con ese dato tener una idea de la financiacion que
necesitaremos para el proyecto.

»€) Y por Ultimo, nos permitira realizar estudios de la prevision de tesoreria, del
balance y de los resultados de pérdidas o ganancias.

+ Sin un plan de produccion no podremos realizar un calculo numérico correc-
to de los costes, con las consecuencias y sorpresas que se podra encontrar el
emprendedor cuando implante el proyecto y que pondran en juego su viabilidad.

o

e

Ala hora de elaborar un plan de produccién es dificil establecer unas pautas generales que sirvan para
todas las empresas, pues hay procesos muy sencillos, como el caso un comercio que vende merca-
derias a los clientes, asi como otros complejos como la fabricacion de un bien industrial, por ejemplo un
automdvil en una planta industrial. Vemos dos esquemas de trabajo sobre un bien y un servicio.

Fabricacion de
un bien (pan)

Prestacion de
un servicio
(taller de repara-
cién vehiculos)

(s 1°) ¢ Cuantas unidades necesito fabricar? 100 barras al dia. B

+ 2°) ;Qué materias primas o componentes necesito? Harina, grasas, azucar,
huevo, sal y leche.

+ 3°) ¢Qué maquinaria y herramientas me haran falta? Amasadoras, divisoras y
horno.

* 4°) ;Qué tareas conlleva el proceso de produccion? ;Cémo se van a realizar
estas tareas? Descripcion las mismas. Pesado y lavado de la masa madre, ama-
sado, reposo, heiiir y bolear, formado de barras, fermentacion y coccion.

\°5°) ¢ Quién las va a realizar? El panadero propietario de la panaderia.

oa/

P

+ 1°) ¢ Cuantos clientes entran al dia, a la semana, al mes? 10-12 al dia.

* 2°) ; Qué tareas hay que realizar? ; Cémo se van a realizar? Atencion al cliente
a la entrada, recogida del vehiculo, reparacion, aviso al cliente, recogida y aten-
cion al cliente, pago y facturacion, servicio postventa.

+ 3°) ; Quiénes las realizan? Comercial, personal de taller, personal administrativo

* 4°) ; Qué medios materiales son necesarios? Mobiliario, sala de espera, revis-
tas, hojas de recogida de vehiculo, herramientas y maquinaria, teléfono, caja,

TPV, facturas, hojas de entrega y recogida.
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1.1. Los proveedores

* 1°) El precio suele ser el factor mas importante, pero no hay que obsesionarse con él porque puede esconder una mala \
calidad del producto (“lo barato sale caro”).

+ 2°) La calidad del producto que necesitamos. Si no necesitamos més calidad, no hay que comprar més caro. La baja
calidad es cara puesto que el cliente quedara insatisfecho si no cumple sus expectativas y no volvera.

¢Qué valorar = | . 3°) Los descuentos que puedan ofrecer: por volumen de compras (rappel), por pronto pago, por ser cliente nuevo.
alahorade
seleccionar
proveedores? |
S| o 59 El plazo de entrega: la rapidez en abastecernos puede ser muy importante en momentos de rotura de stock donde
nos hemos quedado sin productos en el almacén o cuando tenemos clientes en espera del producto.

| «4° Las condiciones de pago: si el pago es aplazado a 30-60 dias puede dar tiempo a realizar las ventas y pagar des- |
pués al proveedor con el dinero de las ventas.

+ 6°) El servicio postventa y garantia: si el proveedor se hace cargo de los productos defectuosos y los va a reparar o
bien devolver el importe. g

¢ Qué estrategia de negociacion seguir con los proveedores? Podemos distinguir dos modelos o estilos de relacionarse con los proveedores:

| . . . . o e ’ . » . . .
« Es una relacion entre rivales bajo el principio “Yo gano - Tu pierdes”, de manera que se intenta sacar la mejor ventaja
frente al otro: “Para que yo gane td tienes que salir perdiendo”.

+ Hay cambios constantes de proveedores, buscando siempre el precio més barato, al proveedor mas barato.

+ Se mantiene a los proveedores en constante pugna entre ellos, a ver quién hace mas concesiones de todos (“el otro
lo tiene méas barato”).

« Hay continuas fricciones sobre temas de calidad del producto, las entregas tardias y sobre los precios finales.

Relaciones ;
J + Se genera un ambiente de desconfianza mutua.

tradicionales

« Es un término inglés que viene a significar la creacion de una relacion a largo plazo con pocos proveedores, basada
l en el estilo “Yo gano - Tu ganas”.
|+ Hay un objetivo comun entre ambos: el poder ofrecer al mercado un buen producto de calidad.

+ Existe una confianza mutua, cooperacién entre las partes, y se intercambia la informacién.

} * Se crean negocios que sean también rentables para la otra parte. La finalidad es que ambos puedan incrementar la
rentabilidad de sus negocios y no salgan perdiendo ninguno.

Co-makership |

P

@ FICHA 1 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA - PLAN DE PRODUCCION Y PROVEEDORES

Objetivo de la ficha: Elaborar un listado de todos los recursos materiales y humanos necesarios para producir el producto e investigar
sobre los proveedores existentes

Es el momento de detallar todas las tareas y los recursos humanos y materiales necesarios en tu proyecto, asi como los proveedores:
1°) Realiza un listado de los bienes que se van a fabricar o servicios que se van a ofrecer: ;Qué tareas y qué personal se necesita?

2°) Analiza los recursos materiales que son precisos para realizar las tareas anteriores: materias primas, herramientas, maquinaria, mobiliario,
material de oficina, ordenadores, mercaderias para vender, instalaciones, etc. Piensa en todo lo que tienes que comprar y saldr el listado.

3°) Indica si se va a subcontratar algunas de las funciones y porqué.
4°) Busca posibles proveedores en la Camara de Comercio de tu provincia o bien a través de revistas o webs especializadas.

5°) ¢Qué caracteristicas vas a valorar més de los proveedores? ¢ El precio? ¢ La calidad? ;Los descuentos? ;Las condiciones de pago apla-
zado? ¢ El plazo de pago? ¢La garantia postventa?

6°) ¢Qué relacion vas a mantener con ellos? ¢ Prefieres cambiar continuamente de proveedores en busca de mejor oferta? ;O mantener
relaciones duraderas con pocos proveedores?

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
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2. El analisis de costes

Podemos encontrar muchas clasificaciones de los costes en que incurre una empresa, pero la que es mas (til para un emprendedor es la distin-
cién entre costes fijos y costes variables, pues son la base para realizar un posterior estudio de los beneficios y del minimo de ventas necesarias

para cubrir costes.

Son aquellos que no dependen del nivel de actividad de la empresa, sino que son una cantidad fija inde-
pendiente de la produccidn. El ejemplo tipico es el del alquiler del local que hay que pagar con indepen-
dencia de los productos que se vendan.

Costes fijos

Son aquellos que van en paralelo con el volumen de la actividad, cuanto mas se fabrica o se vende mas
Costes variables costes variables existen. Por ejemplo, la compra de mercaderias para venderlas a los clientes, o la compra
de materias primas para fabricar productos.

Sin embargo, en la practica los costes no son facilmente clasificables en costes fijos o variables. Veamos algunas consideraciones:

1°) Los costes fijos no son permanentemente fijos, sino que si aumenta mucho la produccion estos pueden cambiar. Por ejemplo el alquiler
del local. Si el volumen de actividad y las ventas aumentan méas de lo previsto habra que cambiar de local y pagar un alquiler mas caro. Otro
ejemplo: las néminas de los trabajadores. Si la empresa siempre tiene dos trabajadores son un coste fijo, pero si la empresa empieza a crecer
hara falta contratar a mas personal. Por ello, a los costes fijos se les puede llamar también semi-fijos.

2°) Los costes que son fijos para una empresa pueden ser variables para otra. Por ejemplo, dos hoteles. Uno tiene subcontratado el servicio
de desayuno con una empresa de catering (de manera que es variable), y otro hotel tiene su propia cafeteria con su propio personal del hotel
(la mayor parte es coste fijo). Otro ejemplo, el gasto de luz para una fruteria sera un coste fijo (es independiente de las ventas), pero para una
peluqueria puede variar segun el nimero de clientes y de la cantidad de aparatos eléctricos utilizados. Un tltimo ejemplo, la compra de folios para
una imprenta es un coste variable (esta relacionado con el volumen de clientes), pero para una heladeria sera un coste fijo de administracion.

Conclusion: Cada empresa tendra que analizar para su caso particular qué se considera un
coste fijo que se mantiene constante e independiente de la produccién, y qué se puede consi-
derar coste variable y vinculado al nivel de produccion o ventas.

Mostramos a continuacion, a nivel orientativo, ejemplos de costes fijos y variables, teniendo en cuenta la salvedad anterior.

/o El alquiler del local, seguros del local, gastos de limpieza. )

* Los gastos en suministros de luz, agua, teléfono e internet, siempre que no sean utilizados de forma intensiva en la
produccién y no tengan el caracter de variables.

« Las néminas que tengan el carécter de fijas e independientes del nivel de produccion. La cuota de auténomos.

+ Los gastos financieros de intereses de préstamos bancarios y comisiones bancarias.

* Los gastos de contratacion de la gestoria: gestion de néminas, contabilidad, impuestos, etc.

* Los servicios de profesionales independientes: abogados y otros.

» El material de oficina y gastos en comunicaciones, tales como cartas, correos, etc.

\-EI gasto en publicidad y promocién del producto. o,

Ejemplos de
costes fijos

4

Gcompra de las mercaderias que se van a vender o de las materias primas necesarias para la produccion.
+ El gasto en herramientas y utensilios necesarios para la produccion.

+ Los gastos en reparaciones de maquinaria, instalaciones, herramientas, etc.

« El transporte de los productos al punto de venta.

» Las comisiones bancarias por el cobro a través de una TPV (tarjeta de pago virtual, para cobrar con tarjeta).
\» En general, todos aquellos gastos necesarios para elaborar un producto o la prestacién de un servicio.

Ejemplos de
costes variables
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A) El umbral de rentabilidad (o punto muerto)

Es un concepto bésico en el estudio econémico de la empresa. Este concepto hace referencia a la cantidad de unidades que hay que vender para
comenzar a obtener beneficios, o dicho de otra manera, las ventas que hay que realizar para cubrir los gastos y no tener ni beneficios ni pérdidas.

Umbral de
rentabilidad

Nivel de ventas a partir del cual se empiezan a obtener beneficios, o nivel de ventas con el que se
cubren los gastos y el beneficio es cero.

¢Como calcular el umbral de rentabilidad?
A1) De forma grafica seguiremos los siguientes pasos:
19) Se dibujan dos ejes, X e Y. El eje Y sera para el nivel de costes, y el eje X para el nivel de produccion (o ventas).

2°) Se dibuja una linea recta que indique los costes fijos de la empresa, aquellos para los que da igual el nivel de produccion y que siempre hay
que pagar. '

3°) Se dibuja la curva de los costes variables, que parte del (0,0) y que va aumentando segun el nivel de produccién.

4°) Se suman ambas curvas, de costes fijos y variables, con lo que se obtiene la curva de costes totales, que parte del punto de costes fijos y no
del (0,0), y va en paralelo a los costes variables pero mas arriba.

5°) Se dibuja la curva de ingresos totales, que parte del (0,0) pues si las ventas son 0 los ingresos son 0. Esta curva tiene mayor angulo que la de
costes variables. ;Por qué? Porque el precio de venta tiene que ser mayor que el precio de coste, sino no habria margen.

6°) Alli donde se cortan la curva de costes totales y la de ingresos totales es donde el beneficio sera 0, y por tanto se halla el umbral de rentabilidad.
Si se vende menos del umbral de rentabilidad, se observa que la curva de costes totales esta por arriba de los ingresos totales, habra pérdidas.
Si se vende mas del umbral de rentabilidad, se observa que los ingresos totales estan por encima de los costes totales, habra beneficios.

FOStes o, 1 (Ingresos totales) (paso 5°)
ingresos
(paso 1°) CT (Costes totales) = CF + CV (paso 4°)

CV (Costes variables) (paso 3°)

= CF (Costes fijos) (paso 2°)

» Ventas (paso 19

Q* Punto muerto
(paso 6°)
A2) De forma numérica:

El umbral de rentabilidad sera aquel nivel de ventas (lo llamaremos g*), donde los ingresos totales son iguales a los costes totales. Por tanto, el
punto en el que IT =CT.

Los ingresos totales son: IT = precio x cantidad que vendemos. IT=P x Q.

Los costes totales son la suma de costes fijos y costes variables: CT= CF + CV. Y los costes variables provienen de multiplicar el coste variable
de una sola unidad por el nimero de unidades que se produzcan: CV= CVU x Q. Los costes totales seran: CT= CF + CVU x Q.

Aligualar IT= CT para calcular el umbral de rentabilidad tendremos: P x Q = CF + CVUx Q

. ; o : oo CF
Si despejamos Q, nos saldré la siguiente formula: | Q* = —(P ~CcvU)
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B) Calculo de beneficios y precios de venta a partir de costes

En el anterior apartado igualamos los IT a los CT para calcular el nivel de ventas a partir del cual se cubren los gastos y el beneficio es igual a
cero. Pero también podemos utilizar estas formulas para calcular beneficios y precios de venta.

B1) ¢ Como calcular el beneficio?
Para calcular el beneficio utilizaremos la siguiente férmula:

Beneficio = Ingresos Totales - Costes Totales

B°=IT-CT

O lo que es lo mismo:

B°=(Px Q) - (CF + CVU x Q)

Por ejemplo: el precio de venta es de 4,35€, se van a vender 25 unidades, los costes fijos son 15€, los costes variables unitarios son 2,30€.
B° = (4,35 x25) - (15 + 2,30 x 25) = 108,75 - 72,50 = 36,25€ de beneficio.

B2) ¢Como calcular el precio de venta?

Tenemos que calcular 2 precios de venta:

1°) El precio técnico:

Es aquel precio que permite cubrir todos los costes, tanto fijos como variables. Se calcula dividiendo todos los costes por el nimero de unidades.

La formula seria:
CT
P= o

O lo que es lo mismo, si queremos calcularlo a partir del coste variable unitario:

CT _ CF
Pt = _Q_ =ss + CVU
- . i DB Bt i o Al n )
Siguiendo con el ejemplo anterior: Pt= —5-= = 2,90€ ; o también: Pt= =5~ +2.30=0,60+2,30=2,90¢€

Si nos fijamos, el precio técnico es aquél que nos cubre los costes variables unitarios de producirlo (2,30€), méas la parte proporcional
de costes fijos de la empresa (0,60€). Por ejemplo, una fruteria que solo vendiese sandias. Si el coste variable de una unidad al com-
prarla es de 2,30€/kg, si se vendiese a 2,30€/kg estaria cubriendo los costes variables, pero ¢y el coste del alquiler, de la luz, etc? El
precio tiene que ser mayor de 2,30€/kg por el hecho de que hay que cubrir también los costes fijos de la empresa de 0,60€ (ademas
del margen que haya que ponerle).

2°) El precio de venta:

Es el precio que obtenemos aiadiendo al precio técnico, que cubre todos los gastos, el margen que queremos ganar. Este margen vendra
indicado en tanto por cien, por ejemplo un 30%, un 50%, etc, que de forma numérica seria 0,30; 0,50, etc. Para que salga mayor que el precio
técnico, y no menor, hay que sumarle un 1 al margen.

La formula seria por tanto:

PV =P x (1+ margen)

Seguimos con el mismo ejemplo. Sila fruteria quiere ponerlo un margen del 50%, el precio de venta seria: PV =290 x (1 +0,50) = 2,90 x 1,5= 4,35€
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‘Casos practicos resueltos

1°) Clasifica los siguientes gastos en costes fijos o variables para una
empresa editorial y calcula los costes totales:

- Alquiler 800€ - Gastos de luz 500€
- Compra de 1.500 libros a im- - Internet 400€
prenta por 12€/ unidad - Gestorla 1.200€
- Publicidad y promocion 2.000€ . Cuota banco TPV 0,75€/ unidad
- Nominas 1.200€ - Intereses préstamo 2.000€
- Seguridad social 400€ - Gastos constitucion empresa
- Cuota auténomos 3.000€ 700€

- Gasto mévil 800€

- Gastos empresa mensajeria 5€/
unidad

- 1.500 sobres acolchados para
envio de libros 0,25€/unidad

- Material de oficina 300€

Solucion:

Costes fijos: Alquiler, publicidad y promocién, ndminas, seguridad
social, cuota auténomos, material de oficina, gastos de luz, internet,
gestoria, intereses préstamo, gastos de constitucion, mévil.

Total Costes Fijos = 13.300€

Costes variables: Compra libros (mercaderias), sobres acolchados,
cuota TPV, transporte empresa mensajeria. Total coste variables uni-
tario=12 + 0,25 + 0,75 + 5 = 18€/unidad. Como son 1.500 unidades:

Total Costes Variables = 18 x 1.500= 27.000€
Costes Totales = 40.300€

2°) Calcula el umbral de rentabilidad a partir de los datos anteriores
suponiendo que el precio de venta sean 25€.

Solucién:

Q*=CF/(P- CVU) = 13.300/ (25-18) = 13.300/7= 1.900 libros serian
necesarios para cubrir todos los gastos.

Como las ventas se han situado en 1.500 unidades, esta por debajo
del umbral de rentabilidad y tendria pérdidas.

Las soluciones que se le ofrecen, en principio son 3:

- Vender mas libros para llegar a 1.900.

- Subir el precio para cubrir los gastos.

- Renegociar los precios con proveedores e intentar reducir costes.
3°) Dibuja el grafico del umbral de rentabilidad.

IT

Costes o CcT
Ingresos
cv
40.000 4
30.000 4 /
20,000 /
ioi60h 4 CF =13.300
T T » Ventas
o 1.500 1.900

Casos practicos resueltos

1°) A partir de los datos del caso practico resuelto anterior, calcula: |
a) El precio técnico que permite cubrir los costes.

b) El precio de venta con un margen del 50%. r
¢) El beneficio que se obtendria aplicando el precio de venta anterior. |

Solucion:

a) EIP,=CT/Q= (CF/Q)+ CVU.

Disponemos del CF = 13.300; de la cantidad Q = 1.500; y del
coste variable unitario = 18€.

EIP,=(13.300/1.500) + 18 = 8,87 + 18 = 26,87€

b) EIPV = P, x (1 + margen) = 26,87 x (1+0,50) = 40,31€

El precio de venta con el IVAdel 4% seria = 40,31 x 1,04 = 41,92€.

El IVA hay que ingresarlo en Hacienda, por lo que no se tiene
en cuenta de cara al beneficio.

c)EIB°=IT-CT=(Px Q)- (CF+CVUx Q) =
= (40,31 x 1.500) - (13.300 + 18 x 1.500) = 60.465-40.300 = 20.165€.

2°) Una empresa que vende sillas de cocina ha incurrido en los si-
guientes costes:

Costes fijos = 9.800€
Costes variables unitarios = 10€/ por silla.

Su precio de venta es de 24€/unidad, pues es el que establecen las
empresas competidoras de su sector para ese producto.

a) Calcula el umbral de rentabilidad.

b) Si vendiese 750 sillas, ¢qué ocurriria fijandose tan solo en el um-
bral de rentabilidad? Calcula los beneficios.

c) Si bajase el precio por debajo de la competencia a 20€/unidad,
¢cual seria su nuevo umbral de rentabilidad? Si vendiese 750 sillas,
¢cubriria los gastos?

d) ¢Cuél es el precio técnico que permite cubrir los gastos de 750
sillas y del cual no deberia bajar si no quiere tener pérdidas?

Solucion:

a) Q* = CF/ (P-CVU)=9.800/ (24-10) = 700 sillas.

b) Que obtendria beneficios al estar por encima de las 700 sillas.
B°=IT-CT=(PxQ)- (CF+ CVUx Q)=

= (24 x 750) - (9.800+ 10 x 750) = 18.000- 17.300= 700€.

¢) Q* =9.800/ (20-10) = 980 sillas.

Si vendiese 750 sillas no cubriria el umbral de rentabilidad y tendria
pérdidas. Al precio de 20€ deberia ser lo suficientemente atractivo
para los clientes como para que aumentase la demanda hasta 980
sillas, para al menos cubrir los gastos.

d) P,=CT/Q=CF/Q + CVU= (9.800/750) + 10 = 23,07€
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| 36 .Y sihay varios productos?

El analisis del umbral de rentabilidad es mas sencillo si la empresa vende un solo producto, ;pero qué sucede si vende varios productos con
distintos costes variables unitarios y distintos precios para cada uno de ellos? La solucion es repartir el coste fijo entre todos los productos,
en funcion de su importancia en el proceso productivo de cada uno. Veamoslo con un ejemplo:

Una empresa de electrodomésticos vende frigorificos, lavadoras y tostadoras. El 60% de las ventas son frigorificos, por lo que le imputamos
el 60% de los costes fijos, pues se supone que han necesitado el 60% de los recursos fijos de la empresa. El 30% son lavadoras y el 10% de
ventas son tostadoras.

Si los costes fijos del local y de la empresa son 12.000€ al afio, le corresponderan:
- Un 60% del coste fijo para frigorificos = 7.200€

- Un 30% para lavadoras = 3.600€

- Un 10% para tostadoras = 1.200€

Habria que calcular un umbral de rentabilidad para cada producto, cada uno con su parte proporcional de coste fijo, su coste variable unitario y
su precio de venta. De igual manera, el precio técnico tendria en cuenta el coste fijo proporcional.

O FICHA 2 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- COSTES FIJOS Y VARIABLES

Objetivo de la ficha: Clasificar y calcular cuales son los costes fijos y variables que tiene el proyecto

Redacta el plan econdmico-financiero de tu proyecto: A partir del plan de produccion indica cuéles son los costes fijos y variables:

ﬂ

COSIESEWOS

A i R e R T T T S O

+ ¢ Vas a alquilar un local o dispones de uno propio? ; Qué gastos de alquiler, seguros y de limpieza conlleva?
» ¢Cuanto es el gasto en luz, agua, teléfono e internet?

* ¢Hay que pagar néminas y seguridad social?

* ¢ Hay otros gastos vinculados al personal como dietas, kilometraje, ropa de trabajo, etc?
» ¢ Cual es el gasto de auténomos?

* ¢ A cuanto ascienden los intereses bancarios y comisiones?

+ ¢Cuénto supone el gasto en la gestoria?

* ¢ Es necesario contratar los servicios de algn profesional, como de un abogado?

* ¢ Cuanto supone el coste del material de oficina?

* ¢ Vas a realizar promocion o publicidad?

+ ¢ Cudl ha sido el coste de constitucion de la empresa?

COSTESVARIABLES

* ¢ Vendes mercaderias? ;Cuél seria el precio total de comprarlas previamente?
* ¢ Necesitas materias primas para fabricar algin producto? ; Cual es su coste?
+ ¢ Qué gasto conlleva la compra de herramientas y utensilios necesarios para la produccion que vayan a desgastarse rapidamente?
+ ¢ Pueden necesitar reparaciones o mantenimiento de maquinaria y herramientas?

+ ¢ Hay algun coste de personal vinculado a la produccion, como plus de productividad o incentivos?

+ ¢ Debes transportar los productos hasta el cliente?

+ ¢ Tienes opcion de pago mediante tarjeta que conlleve el coste de comisiones bancarias?

+ ¢ Hay algun otro coste variable?

NOTA: Veremos que la compra de bienes de inversion o inmovilizado fijo no son un coste, pues su duracion es mayor que un afio, como por
ejemplo la compra de mobiliario, maquinaria, ordenadores, vehiculos de la empresa, reformas en instalaciones, programas informéticos, etc.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
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@ FICHA 3 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- PRECIO VENTA-BENEFICIOS-UMBRAL

Objetivo de la ficha: Calcular el precio de venta, los beneficios previstos y el umbral de rentabilidad para cubrir gastos.

Empieza a jugar con los precios y beneficios. A partir del calculo del precio técnico, ves cambiando el margen que vas a afiadir y comprueba
como quedan los precios de venta finales y los beneficios. Ves calculando también cdmo queda el umbral de rentabilidad donde cubres gastos.

';' PRECIO DE VENTAY BENEFICIOS AR T SR ;
+ Calcula el precio técnico y realiza 3 simulaciones con 3 margenes distintos, y calcula cuéles son los precios de venta que saldrian y el

beneficio que obtendrias.

« Como vimos en la unidad de marketing, a la hora de fijar los precios hay que considerar 3 variables a la vez: los costes, o que esta dis-
puesto a pagar el cliente, y los precios de la competencia. El calculo que acabas de realizar esta hecho desde el punto de vista de los
costes, pero: estarian los clientes dispuestos a pagar ese precio? ¢ Es un precio mas alto o mas bajo que la competencia?

+ Valora los 3 factores a la vez y fija el precio definitivo y los beneficios que se obtendrian.
» Reflexiona si deberias reducir algtin coste fijo o variable para poder vender a ese precio y obtener ese beneficio pretendido.
| UMBRAL DE RENTABILIDAD | I |

+ Suma todos los costes fijos.
« Suma todos los costes variables y dividelos por el nimero de unidades al que hacen referencia para calcular el coste variable unitario.

+ Indica el precio al que se va a vender el producto.
+ Calcula el umbral de rentabilidad. ;Crees que puedes llegar a vender ese numero de unidades?

NOTA: Si existen varios productos, comienza con el producto estrella que més se venda para realizar este célculo. Para los casos en los que
existen varios productos hay que imputar la parte proporcional de costes fijos a cada producto. En el lateral hay un ejemplo de célculo.

kCON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)

(©) FIcHA4= CoMPLETA LABUSINESS MODEL CANVAS YILEANICANVAS 4

Objetivo de la ficha: Usar metodologias &giles para el desarrollo del proyecto emprendedor
Completa actividades, recursos y socios clave, costes e ingresos del Business Model Canvas y costes e ingresos del Lean Canvas.

Socios clave- 8 Actividades clave- | Propuestas de Relaciones con Segmentos de
6 valor- 2 clientes- 3 cliente- 1

\m—u

\
L—— Recursos clave- 7 Canales- 4

Estructura de costes-9 | Fuentes de ingresos- 5 |
Problema Solucién Proposicién de Ventaja especial Segmentos de
valor Unica cliente
Métricas clave Canales

Estructura de costes s { Flujo de ingresos \ \

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G) P
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Analisis de costes

Casos practicos a resolver

1°) Clasifica los siguientes gastos mensuales en costes fijos y costes
variables para una tienda de venta de ordenadores y calcula los costes
totales mensuales de la empresa:

- Alquiler 500€ - Gastos de luz 200€

- Compra de 30 ordenadores a - Internet 50€
250€/unidad - Gestoria 100€

- Publicidad y promocion 250€ . |ntereses préstamo 200€

- Néminas 1.000€ - Gasto movil 50€

- Seguridad social 300€ - Material de oficina 100€

- Cuota auténomos 250€

2°) A partir del ejercicio anterior:

a) Calcula el umbral de rentabilidad, suponiendo que el precio de venta
sea de 400€/unidad.

b) Si se han vendido los 30 ordenadores comprados, fijandote en el
umbral de rentabilidad: ; Hay beneficios o pérdidas? Calculalo.

¢) Dibuja el umbral de rentabilidad con los datos de esta empresa y el
nivel de ventas de 30 ordenadores més alla del umbral.

d) Calcula el precio técnico al que se tendrian que vender los 30 orde-
nadores para cubrir los gastos.

e) Si la empresa quisiera obtener un margen mayor del que estan ob-
teniendo ahora y lo situase en un 60%, ¢ cual seria su precio de venta?
¢Qué beneficio obtendria con ese 60% de margen por la venta de los
30 ordenadores?

3°) Una empresa de instalaciones dométicas sencillas para bares
y cafeterias tiene unos costes fijos de 3.000€ al mes. La compra de
materiales para cada instalacion suponen 1.500€, siendo los servicios
de instalacion subcontratados con otra empresa a razén de 2.000€/
instalacion.

a) ¢A cuanto ascienden los costes fijos y variables unitarios para esta
empresa?

b) ¢Cuél es el umbral de rentabilidad para esta empresa si vende los
servicios de instalacién a 4.500€?

¢) Dibuja el umbral de rentabilidad de esta empresa e indica qué suce-
deria si en un mes vendiese 2 servicios o bien 4.

d) Como la empresa observa que las ventas medias son de 2 servicios
al mes, ha decidido recalcular los precios.

¢ Cudl seria el precio técnico para poder cubrir los costes de 2 servicios
al mes?

Si quisiera obtener un margen del 30%, ¢ cual seria su precio de venta?

¢Qué beneficio total se obtiene con este margen para 2 servicios ven-
didos al mes? Y para 3? ;Y para 4?

K!‘ ' Repasa conceptos (test)

L —

Analisis de costes

1°) La diferencia basica entre coste fijo y coste varia-
ble esta en que:

a) Los fijos dependen del nivel de actividad y los variables no.

b) Los fijos no dependen del nivel de actividad y los variables si.

¢) Ambas son falsas.

2°) Respecto a los costes fijos y variables es cierto que:
a) Los costes fijos siempre son fijos y no pueden cambiar.

b) Los costes fijos llega un momento en que pueden variar si hay un
cambio importante en la produccion, por eso también se llaman
semi-fijos.

c) Los costes fijos y variables son los mismos para todas las empre-
sas.

d) Una tendencia de las empresas es a disminuir especialmente sus
costes variables subcontratando con otras empresas.

3°) El umbral de rentabilidad es:

a) El nivel de ventas con el que se obtienen beneficios.

b) El nivel de ventas con el que el beneficio es cero.

¢) El beneficio que se obtiene por vender toda la produccién.

d) El margen que se obtiene al aplicar un porcentaje al precio técnico.
4°) El umbral de rentabilidad se ve en la grafica:

a) En la recta de los costes fijos.

b) En la curva de los costes variables cuando se corta con los ingresos
totales.

¢) En la curva de los costes totales cuando se corta con los ingresos
totales.

5°) No es cierto que:

a) El umbral de rentabilidad sirva para saber cuantas unidades hay que
vender para cubrir todos los gastos.

b) El precio técnico es el precio de venta para cubrir los costes fijos.
c) El precio de venta se calcula sumandole un margen al precio técnico.
d) En el umbral de rentabilidad no hay beneficios ni pérdidas.

6°) Para calcular los costes totales debemos:

a) Sumar el precio de venta a los costes variables.

b) Sumar los costes fijos y los costes variables unitarios.

¢) Sumar los costes fijos y los variables unitarios por la cantidad de
produccién.
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3. Lainversion y los gastos iniciales

Una vez estudiados los costes, y antes de determinar cuanto dinero nos va a hacer falta y como lo vamos a conseguir, es preciso realizar un Plan
de Inversiones y Gastos Iniciales para la puesta en marcha de nuestro proyecto empresarial. Para ello es preciso en primer lugar distinguir qué es
una inversion y qué es un gasto, dos conceptos que pueden parecer semejantes pero que tienen notables diferencias:

* Una inversion es la compra de un bien o de un derecho que es duradero en la empresa, ya qua
Inversion va a usarse durante mas de un afio.
* Por ejemplo, la maquinaria, las herramientas, los vehiculos de la empresa, los ordenadores. ¥,
* Un gasto es la compra de un bien, de un servicio o de un derecho, que la empresa va a consu-\
Gasto mir (a “gastar”) de forma inmediata, por lo que su uso es menor de un afio.

* Por ejemplo, la compra de folios, el pago a un abogado, el recibo de la luz, el alquiler del local, eth

A) Las inversiones

En el siguiente cuadro mostramos los diferentes tipos de inversiones que puede necesitar una empresa. Cada proyecto empresarial requerira
unas inversiones concretas, por lo que deberas concretarlo para tu Plan de Empresa.

CINVERSIONES

* La empresa debera decidir si quiere comprarlo, en cuyo caso sera una inversion, pues su duracion sera ma-
yor de un afio; o si va a alquilarlo, en cuyo caso sera un pago de un alquiler y se tratara de un gasto mensual.

+ En el caso de que en el local hubiera que realizar alguna obra o instalacion cuyo coste se pudiera separar
claramente del valor del local. No es lo mismo un local vacio que con instalaciones incorporadas.

« Las mesas, sillas, armarios, un mostrador de atencién al publico, lamparas de escritorio, etc.
~ |+ Toda la maquinaria que necesite la empresa para desarrollar su actividad y que sea comprada.

| « Las herramientas de trabajo que precise la empresa (que sean duraderas), y otros utensilios como por ejem-
plo una carretilla para transportar cajas.

| +Vehiculos comerciales, camiones, furgonetas, etc.

Eq ;| * Los ordenadores, impresoras, fax, y demas hardware necesario para procesar la informacion.
I"Programas informaticos | * Aquellos programas (software) que son comprados y cuya licencia sea superior al aio.
| Patentes, marcas | - Si se registra una patente 0 una marca, se trata de un bien que la empresa posee y que tiene un valor.

B) Los gastos iniciales

La empresa necesitara disponer de un dinero en metélico para hacer frente a los gastos iniciales para poner en marcha la actividad, asi
como durante los primeros meses en que las ventas son bajas, por lo que hay que calcular un fondo extra para hacerles frente. Te presentamos
algunos gastos iniciales y de los primeros meses de actividad de la empresa que, como vimos con los costes, deberas concretar.

GASTOS INICIALES

+ Si es un empresario individual los costes son menores que al constituir una sociedad que conlleva notario,
gestoria, registro mercantil, impuestos, etc.

* La publicidad inicial y los gastos de promocion del producto.

+ Es uno de los gastos més importantes que tienen las nuevas empresas.

* En el caso de tener contratados trabajadores, asi como la cuota de auténomos.

| * Gastos de luz, agua, teléfono fijo, teléfono mévil, internet, etc.

| * La subcontratacién de servicios como la gestoria, servicios de transporte, servicios de limpieza, etc.

J * Todo el material necesario para la actividad administrativa: folios, boligrafos, archivadores, carpetas, etc.
* En el caso de vender mercaderias o productos habré que disponer de un stock minimo.

| * Elpago de los intereses de un préstamo o de un crédito, asi como la devolucién de la parte de capital.
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Caso practico resuelto

Dos compaiieros de clase van a abrir una empresa. Despueés del estu-
dio del plan de produccion y del anlisis de costes, quieren saber qué
capital les hara falta para hacer frente a las siguientes inversiones y a
los gastos que tendran que soportar durante 3 meses, momento en el
que calculan que comenzaran a tener suficientes clientes e ingresos.

» Ordenadores: 800€

« Mobiliario: 3.600€

« Nominas: 1.200€/ mes

+ Seguridad social: 350€/ mes

« Autonomos: 250€/mes

« Gastos de constitucion: 700€

« Publicidad de lanzamiento: 800€
+ Publicidad mensual: 100€/mes

* Luz: 100€/mes

+ Teléfono: 80€/mes

* Cuota del préstamo: 300€/mes

* Maquinania: 18.000€

+ Herramientas: 6.000€

* Programas informaticos: 400€

* Gestoria: 100€/mes

* Alquiler: 500€/mes

+ Acondicionamiento del local: 3.000€
* Intemet: 50€/mes

* Material oficina: 300€

* Mercaderias a la venta: 10.000€

a) En primer lugar hay que separar entre inversiones y gastos:

- Inversiones Gastos

* Nominas: 1.200€/ mes

+ Sequridad social: 350€/ mes

+ Auténomos: 250€/mes

» Gastos de constitucion: 700€

+ Publicidad de lanzamiento: 800€
+ Publicidad mensual: 100€/mes

* Ordenadores: 800€
* Mobiliario: 3.600€
+ Maquinaria: 18.000€

« Luz: 100€/
* Herramientas: 6.000€ e . L
* Programas informaticos: 400€ SEe I 1005
9 ; + Alquiler: 500€/mes

* Acondicionami l: 3.
: Ivrs ot 00K * Intemet: 50€/mes

+ Material oficina: 300€

+ Teléfono: 80€/mes

» Cuota del préstamo*: 300€/mes
* Mercaderias a la venta: 10.000€

b) Las inversiones suman 31.800€. Los gastos iniciales mas los de 3
meses suman 20.890€:

* Ndminas = 1.200x3 = 3.600€

* Seguridad social = 350x3 = 1.050€
* Auténomos = 250x3 = 750€

* Gastos constitucion = 700€

* Publicidad lanzamiento = 800€

* Publicidad mensual = 100x3= 300€
* Luz = 100x3 = 300€

+ Gestoria = 100x3 = 300€

* Alquiler = 500x3 = 1.500€

* Intemnet = 50x3 = 150€

* Material oficina = 300€

* Teléfono = 80x3 = 240€

+ Cuota préstamo*= 300x3 = 900€
* Mercaderias = 10.000€

c) Capital necesario = Inversiones + gastos de 3 meses = 52.690€

* Nota: El gasto real del préstamo serian solo los intereses, pero a efectos
de devolucién del préstamo y necesidades de tesoreria indicamos la cuota
entera.

(©) FICHAS-SALALACALLEY PREGUNTA®
POR LOS GASTOS
P T e s W L A e

Objetivo de la ficha: Usar metodologias de Lean Startup para
validar en el entorno las inversiones y gastos necesarios

b -

Te proponemos una actividad de investigacion a los emprendedores
que puedas conocer o que tengas acceso (tu familia, amigos de tus
padres, conocidos de tus hermanos, amigos) que hayan puesto en
marcha un negocio, si es posible recientemente. Si no tienes ningln
familiar ni conocido a quien le puedas preguntar, siempre te puedes
dirigir a los comercios o tiendas que vayas a comprar y tengas con-
fianza. Si le cuentas que piensas ser empresario jseguro que estara
dispuesto a ayudarte!

Preguntales qué gastos iniciales tuvieron que hacer frente para
crear la empresa, basandote en el esquema que proponemos:

Pregunta por inversiones (bienes queduran més de 1 éﬁb) '
+ Las instalaciones y obras en el local

* Mobiliario,

+ Maquinaria

* Herramientas

+ Vehiculos
+ Ordenadores, etc

Pregunta por gastos de un 'sbio-pago al aio
+ Gastos de constituir la empresa

+ Publicidad inicial

« Material de oficina

« Mercaderias iniciales para vender, etc

' Pregunta por gastos que se pagan todos los meses
» Alquiler en su caso
s Luz, agua
* Internet
* Movil
+ Nominas
+ Gestoria
» Gastos bancarios, etc

Una vez recogida la informacion, juntaros en los equipos y poner en
comun los resultados. Haced vuestra propia lista y comparar:

a) ¢Hay gastos que se repiten y son comunes a todos los negocios?
b) ¢ Cuéles son los que parecen “inevitables?
¢) ¢ Qué conclusion sacamos de estos listados?

d) ¢ Qué otros consejos “de paso” nos han dado los emprendedores
del estudio?

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZA-
JE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
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O FICHA 6 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- PLAN DE INVERSIONES Y GASTOS

Objetivo de la ficha: Redacta el plan de inversiones y gastos iniciales necesarios para el proyecto.

Anteriormente estudiaste los costes necesarios para tu empresa. Ahora se trata de que también consideres aquellas inversiones que van a
durar méas de un afio en la empresa, y que valores qué gastos son de un solo pago y qué gastos son mensuales.

+ ¢ Tienes que acondicionar el local y realizar reformas?

+ ¢ Qué mobiliario necesitas?

« ¢ Utilizas maquinaria?

+ ¢ Qué herramientas son precisas?

+ ¢ Cuantos ordenadores habra en la empresa? ;Hacen falta otros equipos de procesamiento de la informacién, como fax, impresoras, etc?
+ ¢ Hay que comprar programas informaticos?

+ ¢ Necesitas vehiculos de empresa?

* ¢ Vas a registrar la marca o el nombre comercial?

* ¢Hay otras inversiones?

* ¢Cudles son los gastos de constitucion?

+ ¢ Hay gasto de publicidad y promocion de lanzamiento?

* ¢ Qué material de oficina necesitas?

* ¢ Vendes mercaderias y hay que comprar un stock inicial?
* ¢ Necesitas materias primas para fabricar un producto? ;Cuél es su valor inicial?
* ¢ Hay que pagar alg(in seguro anual?

* ¢ Se han pagado gastos por comisiones bancarias?

* ¢ Hay otros gastos? Puedes sumar un 5-10% de imprevistos.

* ¢ Cuéles son los gastos de constitucion?

* ¢Hay gasto de publicidad y promocion de lanzamiento?

* ¢ Qué material de oficina necesitas?

* ¢ Vendes mercaderias y hay que comprar un stock inicial?

* ¢ Necesitas materias primas para fabricar un producto? ; Cual es su valor inicial?
* ¢Hay que pagar algtin seguro anual?

* ¢ Se han pagado gastos por comisiones bancarias?

* ¢ Hay otros gastos? Puedes sumar un 5-10% de imprevistos.

Una vez tengas elaborado el listado de inversiones y gastos para tu empresa, indica cuantos meses calculas que necesitaras para que los
ingresos puedan ir pagando los gastos mensuales: ;3 meses? ;6 meses? ;9 meses? ¢ 1 afio? ;18 meses?

Multiplica los gastos mensuales por ese niimero de meses y simalos a las inversiones y los gastos de un solo pago.
Esa cantidad sera con la que deberas contar para su puesta en marcha.

QON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G) J

: Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 8 LA VIABILIDAD ECONOMICO-FINANCIERA TuLibrodeFP 2025

4. La financiacion de la empresa

+ La financiacion es la obtencién de recursos econdmicos para hacer frente a
las inversiones y los gastos de la empresa.

Financiacion + Hace referencia a de donde obtengo el dinero para poder pagar las inversio-

nes y los gastos que requiere la empresa, tanto para ponerla en marcha como

para que continte su actividad posteriormente.

En este tema trataremos cémo se obtiene el dinero suficiente que necesita la empresa, el cual puede
provenir de distintas fuentes.

Existen varias formas de clasificar las fuentes financieras, pero utilizaremos la clasificacion segiin su
titularidad y si es interna o externa. Alo largo de la unidad iremos desarrollando cada una de ellas.

+ Capital social aportado al inicio por los socios

+ Ampliaciones de capital de los socios

+ Business Angels / Sociedades capital riesgo

* Crowdfunding

* Reservas

« Amortizaciones

* Préstamos bancarios

+ Financiacion a largo plazo + Leasing / Renting

(més de un afio) « Ayudas y subvenciones publicas

* Crowdfunding
+ Créditos bancarios
+ Créditos comerciales (30-60-90 dias)

+ Financiacion a corto plazo « Descuentos de letras y pagarés

( menos de un afio) + Factoring

* FFF (family-friends-fools= familia-amigos-locos)
« Crowdfunding

« Aportaciones de socios
« Aportaciones de inversores

+ Autofinanciacion de la propia empresa

Las fuentes de financiacién propias proceden de las aportaciones de los socios o de inversores que
pasan a formar parte de la empresa, asi como de la propia actividad de la empresa que genera unos
beneficios. Por tanto no se deben devolver a nadie.

Las fuentes ajenas son los fondos que la empresa recibe de bancos, de otras empresas o particulares
que hay que devolver.

g i g i w i A B A e

Las 3 F: Family-friends-fools (familia-amigos-locos)

Muchos emprendedores, ante la falta de financiacién de las entidades bancarias o fondos publicos, recurren a las personas mas allegadas
para pedirles ayuda financiera en sus proyectos empresariales: la familia, los amigos y aquellos “locos” que sin conocer bien el proyecto
se atreven a ofrecer su dinero para la empresa.

Esta fuente de financiacion tiene la ventaja que es menos exigente en cuanto a los requisitos para “conceder” ese préstamo, y que
raramente quien lo concede suele pedir un interés un beneficio por ello. Suele contentarse con la devolucién del préstamo.

El inconveniente viene en el caso de no poder devolver el dinero prestado porque el negocio no funcione, entonces se genera una “deuda
con una persona con la que se mantiene una relacién continua a lo largo del tiempo, dafidndose las relaciones familiares o de amistad
ky quedando un conflicto personal y econémico por resolver.
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4.1. Fuentes de financiacion propias
Las fuentes de financiacién propias son los recursos “propios” con que cuenta la empresa y que por
tanto no hay que devolver a nadie, pues no son una deuda. Se clasifican en:

* Externas: aquellas que, siendo propiedad de la empresa, han sido aportadas por los socios o por
inversores, por lo que si bien esos fondos son propiedad de la empresa, en su origen fueron aportados
por otras personas (Socios o inversores).

+ Internas o autofinanciacion: aquellas que consigue la empresa a través de su propia actividad, como
es a partir del propio beneficio que genera la empresa o de amortizaciones.

A) Aportaciones de los socios

Las empresas se crean porque una o varias personas, llamadas socios, aportan un capital inicial para
que ésta comience su actividad. Esta aportacion puede ser en dinero o también en bienes.

Este capital posteriormente puede sufrir variaciones. Asi, los socios pueden aportar de nuevo capital,
con lo que estariamos ante una “ampliacion de capital”. Pero incluso se podrian incorporar nuevos
socios, aportando capital en funcidn de lo que establezcan los estatutos de la sociedad.

B) Inversores: Business Angels

3 . . .. . . 0
{ } | Son inversores individuales, normalmente empresarios o directivos de empre-

Business : e e
s > sas, que ofrecen capital, sus conocimientos técnicos y su red de contactos,
g a pequenas empresas que se encuentran en sus primeras fases iniciales.

El objetivo de estos inversores es obtener una plusvalia o rendimiento a medio plazo (3 a 5 afos)
al revender su aportacion en el capital a un mayor precio del que se invirtio, ya que aquella pequefia
empresa habra crecido y aumentado su valor. Por eso, sus operaciones suelen ser de entre 25.000 y
250.000€ a pequefias empresas que tienen perspectivas de crecimiento rapido.

Tipos de empresas que financian:

« Emprendedores que quieren poner en marcha un proyecto empresarial (capital semilla).

* Empresas que se encuentran al inicio de su actividad, las llamadas “start-up” (capital de inicio).
* Empresas que han de afrontar una fase de crecimiento (expansion de capital).

El business angel se diferencia del mero prestamista en que ofrece al emprendedor, ademas de capital,
su experiencia profesional, le facilita el acceso a clientes y proveedores, asi como una ayuda estraté-
gica en el crecimiento de la empresa. En este sentido, ademas de aportar capital, el business angel se
implica en el proyecto del emprendedor, de ahi que seleccione muy bien los proyectos.

C) Autofinanciacion

La financiacion interna hace referencia a la financiacion que realiza la empresa a través de su propia
actividad empresarial, por la marcha del negocio. Hay dos tipos:

Cuando la empresa, de sus beneficios, deja una parte sin repartir a los socios\
y se mantiene en la empresa. Por ejemplo, una empresa que ha tenido un be-
neficio de 20.000€ y decide dejar un 10% en reservas. Estaria dejando 2.000€ sin
tocar en la empresa y se repartirian los socios los otros 18.000€. Las sociedades
deben dejar un 10% en reservas. =,

2 \] Es la pérdida de valor de un bien de inversion (duracién superior a un afio) por

o || su uso o bien porque queda obsoleto. Esta pérdida de valor se refleja como un

' Amortizaciones > porgue g pe ) :
gasto en la empresa, de manera que los socios se reparten menos beneficio y

ese dinero queda dentro de la empresa sin repartir para comprar otra inversion. 2,

FIJATE

Ampliaciones de capital
enuna SL

La ampliacién de capital de una
SL es la operacion por la que los
socios que tienen la mayoria de
participaciones toman la deci-
si6n de aumentar el capital de
la empresa (poner mas dinero
como capital que se quedaenla
empresa).

¢ Por qué puede interesar?

1- Porque se quiere dar ma-
yor liquidez, tanto con nuevas
aportaciones de los socios exis-
tentes como la entrada de nue-
VOS SOCIOS.

2- Porque se quiere mejorar la
imagen de solvencia de la so-
ciedad, al ofrecer mayores ga-
rantias de solvencia.

3- Porque se quiere cambiar |
el equilibrio de poder entre
los socios. Si se hace una am-
pliacion de capital puede haber
algunos socios que no puedan
comprar las nuevas participacio-
nes o aportar esa cantidad, con
lo que su porcentaje de capital
en la sociedad sera menor.

En la ampliacion de capital hay
que tener en cuenta si entran
SOCIOS NUEVOS 0 No:

1- Si solo van a comprar las
nuevas participaciones los so-
cios antiguos, estos tendran

| un derecho de compra en fun-

cion del porcentaje que tuviesen
anteriormente.

2- Si entran nuevos socios, el
valor de compra de las nuevas

. participaciones sera el valor an-

tiguo de cada una, més la parte
de beneficios que se hubiese
quedado en la empresa en for-

| ma de reservas, ya que ahora la

empresa vale mas que al inicio
cuando se constituyé.
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4.2. Fuentes de financiacion ajenas

Son aquellas que suponen una deuda para la empresa ya que deben devolverse. Estas fuentes se
clasifican en largo plazo (si deben devolverse en mas de un afio) o en corto plazo (menos de un afio).

A) El préstamo bancario

Es una de las fuentes mas utilizadas por las empresas para financiar grandes cantidades de dinero
que deben devolverse en varios aiios. Supone un contrato por el que un banco entrega una cantidad de
dinero al solicitante, el cual debe devolver junto a unos intereses. Sus caracteristicas son:

| + Es la cantidad que el banco entrega a la empresa para que disponga de ella. La empresa debera devolverla
poco a poco en varios meses (es lo habitual, si bien podria devolverse todo de golpe).

' + Es el porcentaje que cobra el banco por prestar el capital. Se utiliza como referencia el Euribor al cual se
Tipo de interés le afiade un porcentaje. En agosto de 2018 el Euribor esta en negativo -0,17%. Cuando sube o baja el Euribor
se modifica el tipo de interés y de ahi los cambios en las hipotecas.

» El méas utilizado en nuestro entorno espariol es el método francés, en el cual se va devolviendo en la cuota una
parte de capital y otra de intereses.

* Esla cantidad mensual que debe pagar la empresa para devolver el préstamo. La cuota est4 formada por una
parte de capital y otra parte de intereses (si seguimos el método francés que es lo habitual).

Comision de apertura y| * Los bancos suelen cobrar estas comisiones a los clientes, las cuales rondan el 1% del préstamo solicitado.

Capital

Intereses del préstamo

Cuota

de estudio Estas comisiones encarecen el préstamo, por lo que ademas del tipo de interés habré que fijarse en ellas.
- | *Significa Tasa Anual Equivalente. Es el tipo de interés real que estamos pagando por el préstamo, ya que
s T-AE: , ademas de los intereses hay que pagar unos gastos de comisiones que lo encarecen. De ahi que se tome como

referencia el TA.E., pues se tienen todos los gastos en cuenta y se toma como referencia un afio.
+ La empresa puede decidir devolver antes de tiempo todo o una parte del préstamo. Ello significa que el ban-

L czﬁ':;zi%ﬁi co dejara de ganar los intereses de esa parte, ya que se ha devuelto mas pronto de lo previsto. Para compensar
AR Dr esa pérdida, los bancos establecen unas comisiones por esta devolucién anticipada, que puede estar entre el
amortizacion anticipada

0%y el 3%, segtn el tipo de préstamo y cliente.
I Plazo de devolucién | ¢ Es la cantidad de afios en los que ira devolviéndose el préstamo. Lo habitual es que se devuelva mes a mes.

o « Es muy habitual que los bancos le pidan al emprendedor, 0 a un familiar, que avale con sus bienes personales

~ Avalista el préstamo de la empresa, de manera que si la empresa no puede pagar, se haga cargo la persona fisica que
O la dirige o el familiar. En el caso de una sociedad limitada, se suele pedir el aval del administrador.

» Otra de las condiciones que suelen establecer los bancos a las nuevas empresas es la firma de un seguro de
vida para que en caso de fallecimiento o invalidez el banco pueda recuperar el préstamo concedido.

. :S.'eguros de vida

B) El crédito bancario

FIJATE El crédito bancario es la puesta a disposicion de una cantidad de dinero en una cuenta de crédito, de
la cual la empresa pagara intereses por las cantidades que vaya sacando de la misma. Sin embargo,

¢Con cuantos bancos suelen establecerse también otro interés menor por la cantidad no utilizada.

interesa trabajar? ol e
Hay una modalidad de crédito bancario que se llama “péliza de crédito”, en la cual es posible realizar

| Aunquelamayoria de empresas | tamnién ingresos y por tanto ir disminuyendo la cantidad utiizada y con ello los intereses.
| funciona con una nica entidad |

' financiera, casi siempre es reco- ' j E Diferencias entre préstamo y crédito 3
| ?ebqgablei:sa:glg cc:n dos ? tes | | Préstamo bakinsd | & _____Credito 3
ebido a UIONISS MOUVOS: : s 2 + Se pone a disposicion una cantidad, la cual podra
' 1- Permite beneficiarse de la | + El importe total se entrega el primer dia. iareeans
competencia y comparar pre- + Se pagan intereses por toda la cantidad del + Se pagan intereses por la cantidad utilizada. Por la
cios y condiciones. préstamo. no utilizada se pagan intereses menores.

2- Si te cierran “el grifo” puedes
acudir a la otra entidad, asi es- |

' tas més protegido frente a posi- |
bles imprevistos.

+ Es a corto plazo, entre 6 meses y un afio, si bien se
puede pactar su renovacion.

» Se utiliza para financiar inversiones o bienes de  * Se utiliza para comprar las mercaderias que se van
larga duracién. a vender o necesidades temporales de liquidez.

+ Es a largo plazo, entre 2y 8 afios.
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FIJATE

Bienes de equipo en renting

El renting es conocido espe-
cialmente por el alquiler de ve-
hiculos de empresa que incluye
mantenimiento, reparacion y se-
guros, durante 3-4-5 afos con
un tope de kilometraje anual, a
partir del cual se paga una tarifa
extra. El renting también abarca
a los bienes de equipo: aquellos
bienes que se utilizan en el
' proceso productivo.

' Algunos ejemplos de una em-

presa de renting, que puedan
| ser cercanos a tu ciclo forma-
| tivo, pueden ser: plataformas
elevadoras, maquinaria de en-

| ras, homnos,

barricas de vino, sillas dentales,
ecografo, y un largo etc.

FIJATE
Descuento pronto pago
Ala hora de pagar a un provee-
cuento por pronto pago si paga-
mos al contado.

La empresa deberia valorar si le

to y pagar ya al contado o bien
esperarse a pagar dentro de 30-
| 60 dias una cantidad mayor.

FIJATE
Confirming

El “confirming” es lo contrario

vasado, camiones, remolques, |
centralitas telefonicas, cafete- |
fotocopiadoras, |
' equipos informaticos, tractores, |

dor éste puede ofrecer un des- |

es rentable aceptar ese descuen- |

| del “factoring”. Consiste en que |

los bancos ofrecen a las em-
' presas gestionar sus pagos a

proveedores, encargandose del |

pago de sus facturas antes de la
fecha del vencimiento.

Por tanto, se encarga de los pa-
gos y no de los cobros a clientes
. como el factoring.

C) El leasing y el renting

Son dos maneras de financiar inversiones en activos de la empresa como vehiculos, maquinaria, or-
denadores, mobiliario, o incluso inmuebles, que en un periodo corto de tiempo se quedan obsoletos
0 han perdido valor rapidamente por su uso, a través del pago de una cuota de alquiler.

La ventaja de estas opciones es que en lugar de comprarlo y tener que deshacerse del activo al poco
tiempo, se alquila mientras el bien esta en condiciones de ser usado, pudiendo cambiarlo por otro
cuando finalice su vida (til, de forma que la empresa esta continuamente alquilando estos activos y
renovandolos sin tener que realizar un gran desembolso inicial por su compra.

fo ; : B >

+ Es un contrato de alquiler de un activo de la empresa (maquinaria, vehiculos,
ordenadores, bienes inmuebles) con una opcién a comprarlo, una vez finaliza
la duracion del contrato, por su valor residual.

i ; . '
Leasing > | * La empresa tiene por tanto 3 opciones: devolverlo, comprarlo o bien renovar el
i. 1 contrato de leasing.
\'—’-‘-_"’“_-// . . . .

+ El contrato de leasing no cubre el mantenimiento, reparaciones o seguros, por
Uo que debera contratarlos la propia empresa.

RO TN

\

/-Es un contrato de alquiler de un activo mueble de la empresa (pero no in-
muebles), que incluye ademas el mantenimiento, reparaciones y seguros
del mismo.

? « La empresa no tiene la opcién de comprar el bien al finalizar el contrato, si bien
podra renovar el contrato.

\-EI renting lo pueden usar tanto empresas como particulares.

4

D) Los créditos comerciales de proveedores

Habitualmente, cuando las empresas compran mercaderias (productos que luego venderan) a los pro-
veedores, no pagan al contado, sino que pagan a 30 dias o a 60 dias sin intereses afiadidos.

Ello supone para la empresa una fuente de financiacion, puesto que no tiene que pagarlo ya mismo, y
puede esperarse a vender las mercaderias y con ese dinero pagarle al proveedor.

E) El descuento de letras y pagarés

Una de las formas habituales de pago en las relaciones comerciales es con letras y pagarés, las cuales
suelen ser a 30-60 dias. Con ellas nuestros clientes nos dicen que nos “pagaran” cuando se cumpla
la fecha establecida. ; Qué puede hacer la empresa si tiene letras y pagarés y necesita ya el dinero?

Puede acudir a un banco y pedir que le adelanten el dinero de la letra o el pagaré, descontandole unos
intereses y gastos por ello. Es como si el banco nos diera un pequefio préstamo por adelantamos el dinero
de la letra o el pagaré.

F) El factoring

Es una fuente de financiacién muy parecida al descuento de letras y pagarés. En este caso, la empresa
contrata con otra empresa llamada “factor” la cesion del cobro de nuestros clientes (las facturas,
las letras, los pagarés, etc) adelantando su importe menos los intereses y los gastos.

¢ Qué diferencia o aporta el factoring respecto al descuento de letras y pagarés?

Las empresas de factoring anticipan los créditos cedidos a cobrar a los clientes pero no en su totali-
dad, sino en un porcentaje segun la calidad o “seguridad de cobro” de estos, mientras que el resto de la
facturacion es pagada por la empresa factor una vez ya sea cobrada a los clientes. La empresa de facto-
ring puede asumir el riesgo de impago o no asumirlo en funcién de los servicios contratados.

Las empresas de factoring pueden realizar servicios afadidos como es asumir el riesgo de impago por
lo que le cobrara una comisién a la empresa por posibles impagos, o realizar estudios de solvencia.
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4.3. Ayudas y subvenciones publicas

Las Administraciones Pblicas ofrecen ayudas y subvenciones a los emprendedores que inician su activi-
dad empresarial. Puedes consultar el buscador de ayudas de ipyme del Ministerio las ayudas actuales

vigentes asi como en qué consisten la linea ICO.

Importante:

Muchas veces el emprendedor tiene la idea erronea de que estas ayudas publicas van a ser unos
fondos con los que poder comenzar su negocio. Las ayudas publicas no son un fondo que entregan
_mm administraciones para que un emprendedor pueda iniciar un negocio y éste decida en qué gas-
tarselo, no se conceden antes de comenzar y abrir la empresa.

Al contrario, el emprendedor primero debe invertir en su empresa y después solicitar las ayudas
a las que crea que puede acceder si reune los requisitos. Estas ayudas tardan en llegar y suelen
exigir una documentacién sobre la empresa para garantizar que el emprendedor ha realizado las
inversiones sobre las que solicita la ayuda.

Por ello, las ayudas publicas hay que verlas mas como “una reduccion” de la inversién y los gastos

L

& ™

pagados que como un capital inicial para que el emprendedor pueda implantar su proyecto. L

FIJATE

Buscador de ayudas: ipyme

' En ipyme se encuentran las
| Guias dinamicas de Ayudas
| e Incentivos, las cuales estan
permanentemente actualizadas
y contienen sélo informacion
sobre ayudas e incentivos
con plazo de solicitud abierto.

Estas Guias recogen todas las
ayudas e incentivos otorgados
y convocados por la Administra-
cion General del Estado, Admi-
nistraciones Autondmicas, Ad-
ministraciones Locales y otros
organismos publicos.

Fuente:http://www.ipyme.org/

nas/Guiasdinamicas.aspx

es-ES/GuiasDinamicas/Pagi-

—

r Lineas ICO 2025 (Instituto Oficial de Crédito www.ico.es)

La linea ICO Empresas y Emprendedores 2025 es la de mayor interés para nuevos emprendedores y ser una fuente accesible a través de

| las entidades bancarias.

cia en los que solo se pagan intereses pero no capital de dicho préstamo.

comunidades de propietarios que quieran rehabilitar edificios.

compra de mercancia, etc.

tizacion (segun los afios de devolucion se encuentra entre 2,30% y 4,30%).

financia inversion.

anticipada del préstamo.

de vida.

. Lee las siguientes condiciones y valora si tu proyecto podria necesitar la solicitud de linea ICO de financiacion:

« Reduccién del tipo de interés en el préstamo solicitado a una entidad bancaria, asi como periodos de caren-

« Por tanto, en primer lugar el emprendedor debe acudir a un banco y solicitar un préstamo, el banco valorara el
riesgo y si lo concede se podré tramitar a través del ICO para que éste subvencione una parte del préstamo.

« Auténomos y empresas que realicen inversiones y/o necesiten liquidez. También esta abierta a particulares y

« Con el 2° Plan de recuperacién, transformacion y resiliencia no hay importe méaximo, es el 100% de la inversion.

« Inversiones: activos fijos productivos nuevos o de segunda mano; vehiculos turismos; adquisicion de empresas;
rehabilitacién de viviendas; hasta el 50% de circulante vinculados a la inversion.

+ Liquidez: 100% para cubrir las necesidades de circulante como gastos corrientes, néminas, pagos a proveedores

« Fijo 0 variable (Euribor a 6 meses), mas diferencial, mas el margen maximo establecido segin el plazo de amor-

+ De 1 afio hasta 20 afios de amortizacién (devolucion) con hasta 2 afios de carencia pagando solo intereses si se

« De 1 a 4 afos de amortizacion con hasta 1 afio de carencia si se financia solo liquidez.
+ Las entidades de crédito solo pueden cobrar una comisién al inicio de la operacion, asi como por la cancelacién

« Las determinara la entidad de crédito con la que se tramite el préstamo, como peticién de avales o de seguros

« Es compatible con cualquier otra ayuda que se solicite, respetando los topes méaximos de ayudas a empresas.

{

|
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4.4. Crowdfunding (financiacién colectiva)

El crowdfunding esta de moda, especialmente para proyectos sociales y culturales o artisticos:

Se trata de un sistema de financiacién masiva o colectiva donde a través de la red muchas personas
aportan pequefias cantidades para un determinado proyecto, a cambio de alguna recompensa o bien

FIJATE e o
‘ de la participacion en la inversion de ese proyecto.
| . Plataformas Spidng El crowdfunding mas tipico es el de recompensa, donde un autor presenta una obra (un libro, un disco,
| Puedes consultar algunas plata- | una exposicion o incluso una pelicula) y a través de la red solicita que cualquier persona pueda realizar
| | -~ ., 3 H .’
i formas en: una pequefia aportacion, y a cambio le ofrece una determinada recompensa acorde a su aportacion (por

| « Universocrowdfunding: https:/ ejemplo un libro gratuito dedicado, unas entradas a la pelicula, o una cena con los autores, etc).

universocrowdfunding.com/ Debido a su éxito este sistema también se ha trasladado al mundo empresarial y de las ONG. Asi pode-
principales-plataformas- mos hablar de 4 tipos de crowdfunding:

crowdfunding . Es un buscador
de todas las plataformas clasi-
ficandolas por tipologias (ge- b) El de donacion (si va dirigido a una ONG).
nerales, startups, culturales,
etc), y que ademas indica si

ya estan cerradas o no tienen . . k.
| actividad reciente. d) El de préstamo (el promotor del proyecto debera devolverles el dinero mas intereses).

a) El de recompensa.

¢) Anivel empresarial el de inversion (los que realizan aportaciones pasan a ser inversores o accionistas
de la empresa).

+ www.lanzanos.com. Es una de Si quieres crear un proyecto empresarial deberas buscar en el crowdfunding de inversién y el de préstamo.
| las pioneras hace mas de 10
afios que se mantiene en el

mercado, siendo la lider en el TR El emprendedor del proyecto acude a una de las plataformas de crowdfunding
sector cultural. Elegir plataforma que existen enlared, e indica el proyecto, el dinero que necesita y el plazo en
» Sociosinversores: https://ven- que estara activa la campafia (30-60-90-120 dias).

|

\
ture.segofinance.com/ Es una ' Presenta las recompensas que ofrece segun la aportacién (dar 1€ puede pre-
plataforma de inversion dedi- | Recompensas | Miarse con un ‘muchas gracias’), o s se trata de una inversion en la empresa de
cada} a pr oyec'tog con alto po- | P las acciones a las que tiene derecho el inversor, o si s de un préstamo los inte-
tencial de crecimiento. reses que recibira el prestamista. En la donacion no se suele dar nada a cambio.

* Tehcrowdangel: https://doze- | 3

¢ Como funciona el crowdfunding?

Tanto la plataforma como el creador del proyecto se encargan de difundirlo por

i Camparia ; :
mnvestm.ents.c_o'm/ Platafor- P las redes sociales en busca de cofinanciadores.
ma de .inversién tanto para | - e 7 o
startups altamente escalables | Si finalizada la campania se llega al 100% de lo solicitado, en ese momento se
como en capital semilla en sus s cobra el dinero al que se han comprometido los cofinanciadores, pero si no

inicios. se llega al 100% no se les cobrara nada. De ahi que las plataformas siempre

establezcan una cantidad menor porque mas vale pasarse que quedarse corto.

* Bolsa social es una plataforma
de crowdfunding para facilitar Si buscamos una plataforma de crowdfunding de inversién la mas conocida actualmente es Sociosin-
que empresas con impacto versores.es (https:/venture.segofinance.com/).
social consigan inversores.
https://www.bolsasocial.fund/

Se trata de una plataforma cuya finalidad es poner en contacto a inversores con empresas de perfil tecno-
légico de reciente creacion (Start-ups) con alto potencial de crecimiento que necesitan financiacion.

| « Migranodearena: https:/iwww.

| &2 Ello signiﬁca que la empresa ya debe haber demostrado que ha superado las primeras fases, que tiene
| migranodearena.org/ Es una

taf o donacis ventas y que es “escalable”, tiene altas posibilidades de crecimiento. Por otro lado, la inversion como
pe Ztrma : | secae o se realiza es con la compra de participaciones o acciones de la sociedad, que luego los inversores las
Y Pfcaas srcfcr’aﬁes. J venderan més adelante con el beneficio (o pérdida) de su mayor valor o cotizacion.

Otra posibilidad de crowdfunding son plataformas que también financian “capital semilla”: aquellas
empresas que acaban de lanzarse al mercado pero que atn no han demostrado su posibilidad de cre-
cimiento, de manera que el riesgo de los inversores es mucho mayor, de ahi que sean escasas estas
plataformas, y las que ofrecen este servicio tienen unos filtros importantes descartando el 98% de los
proyectos de emprendedores que se presentan.

Un ejemplo de plataforma que financia capital semilla para startups tecnolégicas es Thecrowdangel
(https://dozeninvestments.com/).
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O FICHA 8- REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- FUENTES DE FINANCIACION

Objetivo de la ficha: Redacta el plan de financiacion del proyecto emprendedor

Ya sabemos las inversiones y gastos iniciales, ahora se trata de que se indique las fuentes de financiacién propia y ajena:

e e e

-

[FINANCIACION PROPIA

+ ;Cuantos socios hay y qué capltal vaa aportar cada uno'?
+ ;. Se va a acudir a inversores: familia, amigos, Business Angels?

+ Reservas: Si es una sociedad, estara obligada a dejar un 10% de reservas legales del beneficio, pero mas alla de las legales: ¢la empresa
dejara anualmente de forma voluntaria un % en reservas?

« Amortizaciones: ¢ Qué bienes de inversion van a comprarse que necesiten amortizarse anualmente? ; Qué porcentaje de amortizacion se
va a aplicar? Valora si es preferible comprar o acudir aI rentmg

EINANCIACION AJENA

+ ¢ Necesita tu empresa algin préstamo a largo plazo? ¢,De qué cantldad’7 Busca en 2-3 entidades bancarias qué condiciones de préstamo
ofrecen: tipo de interés, comisiones, avales, seguros, y el TAE.

+ Condiciones ICO de los bancos: Solicita informacion sobre la ayuda que ofrece el ICO en dicho préstamo (suele estar sobre el 2%
de rebaja de interés y no cobrar comisiones). Pregunta también por los avales o garantias que pide el banco.

+ Entra en la web del Banco de Espaiia (https://acortar.link/zMf0Jb) y realiza varias simulaciones del TAE y de las cuotas de pago del prés-
tamo que necesitas.

« ¢ Necesita tu empresa una liquidez a corto plazo que pueda ofrecer una péliza de crédito? Busca en 2-3 entidades bancarias qué condi-
ciones ofrecen.

« ¢ Necesitas bienes de inversion que se vayan a quedar obsoletos rapidamente y sea mejor un leasing o renting? Busca precios en empre-
sas de renting y comparalos con el coste de comprarlos.

» Si tu empresa tiene el cobro aplazado, estudia la posibilidad de contratar un servicio de descuento comercial de pagarés o letras, o si hay
mas riesgo de morosidad, un contrato de factoring (pero es més caro).

+ Si tu empresa no paga al contado, puedes estudiar la posibilidad de contratar un servicio de confirming con el banco, para que adelante
el pago a tus proveedores

*Entraen el locahzador de ayudas ipyme y busca qué ayudas estan ablertas para tu comunldad autonoma y que puedan ser véhdas para
tu proyecto. Recuerda que estas Guias recogen todas las ayudas e incentivos otorgados y convocados por la Administracion General del
Estado, Administraciones Autonémicas, Administraciones Locales y otros organismos publicos, y que tienen el plazo abierto.

Fuente: http://www.i |pyme org/es ES/GmasD|nam|cas/Pagmas/Gmasdmamlcas aspx
EEOWDFUNDWG e A

Si buscas otra forma de financiacién alternativa puedes buscar en las plataformas de crowdfunding siguientes:

+ Buscador de plataformas de crowdfunding en Espafia Universocrowdfunding: https://universocrowdfunding.com/principales- plataformas-
crowdfunding

* Lanzanos. Se trata de una de las plataformas mas importantes del territorio nacional, donde se ha ayudado a financiar toda clase de
proyectos: www.lanzanos.com

» Thecrowdangel. Es una plataforma para start-ups de tipo tecnolégico. https:/dozeninvestments.com/

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
A L,
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Casos practicos a resolver

A) Inversion y gastos iniciales

1°) Clasifica los siguientes conceptos en gastos y bienes de inversion
y calcula la necesidad de financiacion para los 3 meses iniciales:

* Ordenadores: 400€

* Mobiliario: 2.000€

+ Néminas: 1.200€/ mes

+ Auténomos: 250€/mes

+ Gastos de constitucion: 700€

+ Publicidad de lanzamiento: 500€
* Luz: 100€/mes

+ Teléfono: 80€/mes

+ Cuota del préstamo: 250€/mes
+ Herramientas: 2.000€

* Programas informaticos: 200€
* Gestoria: 100€/mes

+ Alquiler; 500€/mes

* Intemet: 50€/mes

+ Material oficina: 300€

+ Maquinaria: 4.000€

B) Financiacion propia

2°) Clasifica las siguientes fuentes en propias y ajenas: aportaciones
de socios, leasing, factoring, business angel, créditos, renting, reser-
vas, descuentos de pagarés, amortizaciones, renting.

3°) Javier ha lanzado un negocio que en 2 afios esta dando muy bue-
nos resultados. Como es una persona a la que le interesa acudir a los
foros de empresas, en un encuentro de emprendedores conoce a al-
guien a quien le ha gustado mucho su proyecto y cémo lo esta llevando
ala préctica, con lo que quedan un dia para hablar més tranquilamente
y ver nuevas vias de crecimiento. Cuando esta persona le entrega la
tarjeta indica “Braulio Garrigues. Business Angel”. Javier cuando llega
a casa se dedica a averiguar quién es realmente esta persona.

a) ¢ Qué es lo que puede aportar un Business Angel a su proyecto?
b) ¢ Qué desventajas conlleva la entrada de esta persona como socio?

4°) Maria José y José Luis tienen una SL desde hace 3 afios que fun-
ciona muy bien, tanto que quieren ampliar el negocio a un nuevo local
que necesitara unas reformas de 30.000€. En su dia aportaron 2.500€
cada uno para constituir la SL (2.500 participaciones de 1€ cada uno)
y en estos afios han dejado en reservas 25.000€ més. Saben que la
prima de Maria José esta interesada en trabajar con ellos y aportar el
capital que haga falta para entrar como socia. Se preguntan cuénto
tendria que aportar una nueva socia para que todos tengan unas parti-
cipaciones que valgan lo mismo.

a) ;Cuanto vale realmente ahora cada participacion de la SL teniendo
en cuenta que hay dinero en reservas?

b) Si entrase la prima de Maria José comprando 2.500 nuevas partici-
paciones, ;cuénto tendria que pagar en total? ;Qué porcentaje de la
empresa tendrian ahora cada uno?

5°) La empresa del caso 1 necesita calcular cuénto tiene que amor-
tizar de los bienes de inversion, para ello se acoge a los % méaximos
anuales segun la tabla. Indica qué cantidad amortizaria el primer afio
por los ordenadores, el mobiliario, las herramientas, los programas in-
forméticos y la maquinaria.

C) Financiacion ajena

6°) Completa la siguiente tabla de un préstamo de 40.000€ a 4 afios y
al 8% de interés. La cuota anual es de 12.076,83€.

o _,___ oo | ¥ | Cpaper |
0 - - 40.000
1 12.076,83
2
3
4 0

7°) Entra en la web de la pagina del Banco de Espaiia (www.bde.es)
y realiza una simulacion para comparar los TA.E. de las condiciones
de dos bancos sobre un préstamo de 30.000€ a 5 afios. En el primero,
el interés es de un 9% y la comision de apertura del 0,75%; y en el
segundo el interés es de un 7,5% y la comision de apertura del 1,25%.

8°) Manuel tiene un restaurante y ante la necesidad de comprar la
maquinaria de cocina y los hornos se esta planteando si acudir al ren-
ting o bien pedir un préstamo y comprarlos. Una empresa de renting le
ofrece esos bienes por 325€ al mes, incluidos seguros y reparaciones,
durante 4 afios. Si tiene que comprarlos le costaran 10.000€, que mas
los intereses del banco seran 12.000€. El calcula que las reparaciones
y el mantenimiento podran costarle otros 4.000€.

a) Econémicamente, ;qué opcion le interesa mas? Calcula el total de
cuotas de renting que va a pagar a lo largo de los 4 afios y comparalo
con el gasto que le supone el préstamo mas las reparaciones.

b) Desde el punto de vista de posibles incidencias, ;cual es la mejor
opcion?

9°) Una empresa comercial que compra y vende mercaderias tiene pro-
blemas de liquidez ya que los clientes suelen pagarle a 60 dias, pero
ésta tiene que pagar a sus proveedores a los 30 dias como mucho. Entra
en un banco y le comunican que existen las siguientes opciones:

a) Llevar al banco los pagarés a cobrar a 60 dias y que el banco le
adelante el dinero quitandole unos gastos e intereses del 8%.

b) Encargarse de toda la gestion de clientes, incluso de los impagados,
para hacerse el banco cargo de su cobro, siendo esto mas caro.

¢) Adelantar a sus proveedores el pago de las deudas que tenga a 30
dias con ellos, sin cobrarle nada por ello, salvo que después la empre-
sa a los 30 dias no pagase esa cantidad.

1) ¢Cdémo se llaman cada una de estas opciones?

2) Si los clientes de la empresa no son morosos, ¢qué opcién le inte-
resa mas?

3) ¢Bajo qué condicion es preferible contratar la 3° opcion?
4) Imagina que elige la primera opcién y lleva a descuento el pagaré.

¢Cuanto le quedara como liquido si ademas de intereses le cobra unos
gastos de 50€?

A
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5. El balance de situacion

El balance de situacion es un estado contable que refleja la situacién del patrimonio de la empresa en Py e
un dia concreto, es como una fotografia instantanea. ; Qué es el patrimonio? Es el conjunto de bienes, ‘\ﬁ /Video
de derechos y de obligaciones o deudas que posee una empresa. El patrimonio de la empresa se divide = —

en 3 partes: En Activo, en Pasivo y en Patrimonio Neto. Veremos que se encuentran en equilibrio. Andlisis contable y financiero
: Son los bienes y derechos que posee una empresa, por ejemplo, los muebles, https://youtu.be/Z1bzVQUAB4M
~ Activo los vehiculos, las maquinas, las mercaderias que va a vender, las deudas que 3:36
| tienen los clientes con la empresa, el dinero que hay en el banco, etc. En este video encontraras una
: Son las deudas de la empresa, desde un préstamo con el banco a 5 afios, una presentacion sobre el andlisis
Pasivo cuenta de crédito a 6 meses, o las deudas que tiene la empresa con los provee- contable y financiero.

dores, o con la Seguridad Social por el pago pendiente que hay que realizar, etc

Es la diferencia entre el activo y el pasivo. Si la empresa tiene bienes y dere-
Patrimonio Neto! chos por 10.000€ y debe 6.000€, su patrimonio neto es de 4.000€. El Patrimonio
: Neto es el valor contable de lo que vale realmente una empresa.

CONTABILIDAD

‘ : FINANZAS
Equilibrio del | El activo es igual al pasivo mas el patrimonio neto. Por ello, el balance se
Balance muestra en dos columnas iguales tal como se muestra a continuacion.
PATRIMONIO NETO
ACTIVO 2 (valor contable real de la empresa)
(bienes y derechos) PASIVO
(deudas)

Masas patrimoniales del activo y del pasivo

El activo y el pasivo se dividen a nivel interno en bloques o0 masas patrimoniales. Estas masas patrimoniales se dibujan en el activo y el pasivo
ordenadas en funcion de su liquidez, es decir, de lo que permanece més fijo en una empresa (dura mas de 1 afio) a lo que es mas volatil o liquido
y cambia con mayor rapidez (dura menos de 1 afio). Te presentamos un breve esquema que profundizaremos posteriormente:

Activo no corriente = a) Inmovilizado material

(Permanecen més de b) Inmovilizado inmaterial

- Patrimonio Neto =  b) Reservas
EEEEGITECY ¢) Inmovilizado financiero

a) Capital

N ¢) Resultados o beneficio
d) Inversiones inmobiliarias

Pasivo no corriente = 3) Prastamos bancarios a
(deudas amas de 1afio) ~ Mas de 1 afo

Activo corriente =  a) Existencias
y réditos bancarios a
(Permanecen menos de b) Realizable a) Cré >
. : menos de 1 afio
1 afio en la empresa) ¢) Disponible Pasivo corriente =

b) Proveedores
(deudas a menos de 1 afio)

c) Deudas con Hacienda
o la Seguridad Social

Inmovilizado material: terrenos, edificios, maquinaria, mobiliario, ordenadores, vehiculos, etc. Es material y se puede tocar.
Inmovilizado inmaterial: programas informaticos o software, derechos sobre marcas y patentes registradas. Es inmaterial.
Inmovilizado financiero: acciones que haya comprado la empresa, o préstamos que ha concedido a terceras personas a mas de un afio.
Existencias: son las mercaderias que va a vender la empresa, asi como también las materias primas, envases, etc.

Realizable: son las deudas que tienen los clientes (u otros) con la empresa, es un derecho de cobro que se “realizard” en dinero.

Disponible: es el dinero del que “dispone” la empresa en la cuenta del banco o en la caja registradora de la empresa.
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A) El activo

Al comienzo de la unidad 8 anterior vimos la diferencia entre bienes de inversién y gastos. Aquella clasificacion es (til para diferenciar qué hay
dentro del activo no corriente, pues alli se encuentran los bienes de inversién que duran més de 1 afio. La mayoria de lo que llamabamos “gastos
iniciales” forman parte de la cuenta de gastos que veremos en la cuenta de resultados.

’—*——4—1{ « Terrenos: solares y fincas que posea la empresa.

| * Construcciones: Edificios, pisos, locales, instalaciones y reformas llevadas a cabo en los mismos.

* Maquinaria: Toda la maquinaria que se utilice para elaborar productos.

Activono  ° Utillaje: Hace referencia a las herramientas y utiles que usa la empresa y que duran més de un afio.

corriente | * Mobiliario: todos los muebles y enseres (mesas, sillas, lamparas, sofas para clientes, plantas en la sala de espera, etc).
| + Equipos para proceso de informacion: ordenadores y demas equipos electronicos (impresoras, fax, médem, etc)

* Elementos de transporte: todo tipo de vehiculos: coches comerciales, camiones, furgonetas, etc.

* Aplicaciones informaticas: los programas informaticos comprados.

L ..J + Patentes y marcas: el pago de estos derechos se mantiene como un activo de la empresa, de hecho, podrian venderse.

: ; T * Mercaderias: aquellos articulos o bienes que vende la empresa.
Existencias . . ¥ -
» Materias primas, envases y otros productos en elaboracion, en el caso de ser una empresa que fabrica bienes.

ﬁ} + Clientes: cuando un cliente debe dinero a la empresa se anota como un “realizable” en el activo. Si el cliente ha pagado con
un pagaré o una letra de cambio también se anotara en clientes, pues refleja la deuda del cliente con la empresa.

' Realizable ,' + Deudas de Hacienda con la empresa: IVA soportado. El IVA que paga la empresa cuando compra un producto es una
i‘ deuda que tiene Hacienda con la empresa. Esta deuda suele compensarse con el IVA repercutido de las ventas.

| +Otros deudores: cualquier persona o empresa que sin ser cliente le deba dinero a la empresa.
| *Bancos: dinero en la cuenta corriente de la empresa.
» Caja: dinero en efectivo en la caja registradora o cualquier tipo de caja.

Disponible |

RSN |

B) El pasivo

En el tema 8 vimos las fuentes de financiacion externas de la empresa. Esas fuentes forman a nivel contable el pasivo de la empresa. Afia-
diremos alguna fuente de financiacion que no vimos en el apartado anterior.

D ”] + Préstamos a largo plazo: aqui se reflejaran las deudas por préstamos que tenga la empresa pendiente de devolver. Re-

° | pasa en el tema anterior el calculo de un préstamo y diferencia entre capital pendiente y los intereses. Los intereses seran
corriente |y gasto y no un pasivo.

SR
| « Préstamos y créditos bancarios a corto plazo: los préstamos o créditos que se concedan a menos de 1 afio.

' + Proveedores: deudas con los proveedores habituales de la empresa por la compra de mercaderias. También se incluyen
los pagarés o letras de cambio que deba la empresa y tenga que pagar.

Pasivo * Acreedores: son las deudas que tiene la empresa con otro tipo de empresas, por ejemplo cuando se debe el recibo de luz.

corriente | + Deudas con Hacienda: IVA repercutido de las ventas que hay que devolver a Hacienda. Otra deuda con Hacienda seria
las retenciones de IRPF de los trabajadores que se queda la empresa y que hay que ingresarla cada 3 meses.

* Deudas con la Seguridad Social: como la seguridad social se paga al mes siguiente, se queda como una deuda pendiente

L_____~ | durante ese mes.

C) El patrimonio neto

En él encontraremos las fuentes de financiacion propias. Esta formado principalmente por el capital, las reservas y los resultados del ejercicio.

S | «Capital: el capital que aportaron los socios para crear la empresa asi como las posteriores ampliaciones de capital.
a ":°m° * Reservas: aquella parte del beneficio que no se reparten los socios y se queda en la empresa.
) * Resultados del ejercicio: los beneficios o pérdidas de la empresa y que todavia quedan pendiente de repartir.

¢Y las amortizaciones no eran una fuente de financiacion propia? Las amortizaciones se anotan debajo de cada activo disminuyendo su valor.
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Caso practico resuelto (*en el Aula Digital encontraras un video explicativo)

Lamparas Reunidas, SL, es una empresa que se dedica a la venta de todo tipo de lamparas. La empresa la crean el 1 de abril y ambos socios
estan durante todo el trimestre almacenando facturas una encima de la otra. Sin embargo, la gestoria que les ayudd a tramitar la constitucion de
la SL, les informa que deben ir preparando la contabilidad y que dentro de 20 dias habra que pagar impuestos y el IVA. Ambos socios no saben
como empezar. Ayadales a clasificar en activo, pasivo y patrimonio neto la siguiente informacion y presenta el balance de situacion:

« Compra inicial de lamparas: ¢ Vehiculo empresa: 10.000

. Pré fios: * IVAsoportado: 8.000
15.000 * Instalaciones y reformas de la nave: I;’geg(t)%mo banog:»ass; afios: “IVATe perc fido: 16.000
+ Mobiliario: 5,000 6.000 - s s
+ Herramientas montaje: 2.000 * Deudas de algunos clientes: 100 ; gret:to 96 mesesia: d d To:al gas:os: ig.OOO
e S Difisrs dn-llbaress S5 060 I’eu as .con proveedores de ¢ To a. ventas: 40.000
amparas: 10.000 + Capital aportado: 18.000

» Programas informaticos: 100 < Dinero en la caja: 2.000

Nota: las anotaciones se deben realizan por su valor de compra excluido el IVA, pues se trata de un impuesto que se anota aparte: bien en
el IVA soportado si es una compra que ha hecho la empresa, o bien en VA repercutido si es sobre una venta a un cliente.

El activo, pasivo y patrimonio neto quedaria de la siguiente forma:

Mobiliario 5.000 et
i Patrimon
Herramientas 2.000 Patrimonio ~ Capital ALY rr:::g :
Activo no  Ordenadores B00] 1 A 't‘° Lt Beneficio 20.000 34 g9
corriente Programas inf. 100 cg;";goe Pasivo no
Vehiculos 10.000 ; Pasiyo no Pre:stamo banco 000! | orieto
Instalaciones 6.000 corriente 4 afios 15.000
Existencias: Existencias
Mercaderias 15.000  15.000
Realizable: o
Clientes Realizable Crédtoabmeses 5000  pasivo
Activo IVA  soportado 100 8.100 Rasivo Proveedores. 10.000 corriente
corriente . compras 8.000 corriente VA repercutido de
ventas 16.000  31.000
Disponible: fofis
Barsgs Disponible
. 35.000 37.000
Caja 2.000
Total pasivo
Tatal 84.000 + patrimonio 84.000
activo

neto

O FICHA 9 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA - EL BALANCE DE SITUACION

Objetivo de la ficha: Elaborar el balance de situacion inicial de la empresa
Con la informacion sobre inversiones y financiacion indica qué activos, qué pasivos y con qué patrimonio neto comenzaras tu actividad:
BCTIVO e e [PASTVONAPATRIMONIOINETO: SR e s
* Elabora un listado con todos los activos no corrientes necesarios « ¢ Necesitas financiacion a largo plazo con algun préstamo?
para desarrollar tu actividad. + ; Utilizaras las deudas con proveedores para comprar mercade-
* ¢ Vendes mercaderias? Anota las iniciales que debes comprar. rias? ¢Hay alguna otra deuda a corto plazo?
* ¢ Qué dinero se quedara en efectivo en la caja y en el banco? + ;Con qué capital inicial comenzaba la empresa?
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G) )
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6. La cuenta de resultados (o pérdidas y ganancias)

En la cuenta de resultados aparecen todos los ingresos y gastos que ha tenido la empresa a lo largo del afio, bien para darnos un beneficio
o bien pérdidas. Como hemos visto anteriormente, los resultados del ejercicio es una cuenta que figura en el patrimonio neto de la empresa.
Por ello, hay que tener una visién de la cuenta de resultados en el conjunto del balance, y no caer en el error de muchos empresarios de anotar
como gasto todas las compras y salidas de dinero y restarselo a los ingresos, pensando que la viabilidad de la empresa depende tnicamente de
dicha resta. La estructura de la cuenta de pérdidas y ganancias es la siguiente:

1°) Se separan los gastos e ingresos que sean de “explotacién” o de la actividad propia de la empresa, de los gastos e ingresos financieros
que no estan relacionados con la actividad de la empresa.

2°) Se suman ambos y dara el “resultado antes de impuestos”.
3°) Calculamos los impuestos (bien el IRPF o bien el Impuesto de Sociedades) y se le resta, lo que dara el resultado del ejercicio.

'I INGRESOS DE - Ventas por mercaderias: por los bienes que compran los clientes.
| EXPLOTACION A: + Ingresos por servicios: por la prestacion de servicios a los clientes.
e 1 » Compras de mercaderias y materiales: en el caso de que sea una empresa comercial o de fabricacion.

| « Consumo de mercaderias y materiales: en el tema 7 vimos la gestion del almacén y cémo podia calcularse
| el valor del almacén (con el ejemplo de los yogures en la camara). La empresa debera afadir como gasto no
solo las compras realizadas, sino el consumo que se ha hecho de las mercaderias o materiales. Por ejemplo, si
. el almacén al inicio de afio tenia un valor de 12.000€ y al final de afio su valor es de 10.000€, hay un gasto de
consumo de 2.000€. El almacén ahora vale menos y se registra como un gasto. Si hubiera mas seria un ingreso.

'+ Alquileres, tanto de locales u oficinas, como leasing y renting (con algunos matices).

.+ Néminas de los trabajadores, seguridad social de la empresa y cuota de auténomos (del empresario indivi-
dual o del administrador/es de una sociedad).

'+ Servicios profesionales: el pago a un auténomo profesional (economistas, abogados, notarios, arquitectos).
GASTOSDE | ., pyplicidad y propaganda.
EXPLOTACION Seguros: contra incendios del local, de la maquinaria, etc.
| » Suministros: luz, agua, teléfono fijo, mévil, internet, etc.
'« Reparaciones: todos los gastos necesarios para realizar reparaciones en el inmovilizado.
'+ Transportes: en el caso de que la empresa deba transportar las mercancias hasta el cliente.
|« Tributos: el IBI, el Impuesto sobre Vehiculos, y el de Transmisiones Patrimoniales. El IVA no es un gasto.
"« Material de oficina: folios, carpetas, archivadores, boligrafos, etc. Aunque duren mas de 1 afio son gastos.

| » Amortizaciones: como vimos en el tema anterior, la amortizacién del inmovilizado es un gasto que hay que
| contabilizar al sufrir una pérdida de valor.
|

|« Gastos excepcionales: por ejemplo la rotura de un mueble que hay tirar, se daria de baja el mueble y se ano-
R T =7 | taria como un gasto por su valor contable.

RESULTADO DE
EXPLOTACION
INGRESOS « Por los intereses que puedan tener las cuentas bancarias corrientes, o bien por depésitos a més largo plazo
___FINANCIEROS | que pudiera tener la empresa.
GASTOS | +Porlos intereses de préstamos y créditos bancarios (recordar que no se incluye el capital devuelto).
FINANCIEROS « También se incluyen las comisiones y demas gastos por servicios bancarios.

+ Es la resta de los ingresos financieros con los gastos financieros. Puede ser que una empresa tenga un buen
RESULTADO L A e e : : N
~ resultado de explotacion porque el “negocio” funcione bien, pero que el pago de Intereses le haga disminuir sus
_FlNANC'ERO resultados, especialmente durante los primeros afios que necesite financiacion externa.
RESULTADO ANTES

DE IMPUESTOS
RESULTADO DEL J + Se calcula el IRPF o el Impuesto de Sociedades y se le resta al resultado antes de impuestos (por ejemplo 20%)-
EJERCICIO * Este resultado es el que figurara en el balance y por tanto el beneficio que se podrian repartir los socios.

] + Supone la resta de los ingresos de explotacion menos los gastos de explotacion.

+ Se suman el resultado de explotacion y el resultado financiero. Es el resultado que se envia a Hacienda.

T

=S
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Caso practico resuelto (*en el Aula Digital encontraras un video explicativo)

Continuamos con el caso resuelto inicial de la unidad 8 de financiacion. Las inversiones y gastos que tenian que hacer frente eran las siguientes:

t Inversiones il b b ae Gastos B
y + Nominas: 1.200€/ mes + Alquiler: 500€/mes

: :)Ar:t:lr;::::r:z:geoe + Seguridad social: 350€/ mes * Internet: 50€/mes

+ Maquinaria: 18.000€ * Auténomos: 250€/mes « Material oficina: 300€

S Berimienias: 61000€ * Gastos de constitucion: 700€ « Teléfono: 80€/mes

« Programas informaticos: 400€ * Publicidad de lanzamiento: 800€  « Cuota del préstamo: 300€/mes

Sty @l Tk * Publicidad mensual: 100€/mes (200 de capital y 100 de intereses)
3.000€ * * Luz: 100€/mes + Mercaderias iniciales para la ven-

* Gestoria: 100€/mes ta: 10.000€

« La empresa inicia su actividad el 1 de octubre, con lo que durante ese ejercicio tendra 3 meses de actividad.

* Las ventas de mercaderias han sido de 40.000€, y el % del impuesto de sociedades es del 20% sobre el beneficio.

» Se ha producido una nueva compra de mercaderias por 12.000€. Las mercaderias finales a final de afio estan valoradas en 6.000€.

+ Los gastos de constitucion de 700€ se reparten de la siguiente forma: 300€ Notario, 200€ Abogado Gestoria, 200€ Registro Mercantil.

+ La amortizacién del inmovilizado se realizara por el % méaximo anual permitido: (ordenadores y programas informéticos el 26%, mobiliario e
instalaciones el 10%, maquinaria el 12%, herramientas el 12%):

Ordenadores: 26% anual, al ser 3 meses= 26% de 800€ x 3/12=52€.  Programas informaticos: 26% anual; 26% de 400€ x 3/12= 26€.

Mobiliario: 10% anual; 10% de 3.600€ x 3/12= 90€ Instalaciones: 10% anual; 10% de 3.000€ x 3/12= 75€.
Maquinaria: 12% anual; 12% de 18.000€ x 3/12= 540€
Herramientas: 30% anual; 30% de 6.000€ x 3/12= 450€ Total gasto amortizacién = 1.233€

* Hay que tener en cuenta que la normativa permite a las empresas pequefias amortizar en un solo afio la compra de cualquier inmovilizado
cuyo valor sea menor a 600€, por lo que los programas informéticos (400€) y aquellos activos menores de 600€ podrian amortizarse de golpe.

« Ventas de mercaderias: 40.000€

* Publicidad= 800 + (100x3) = 1.100€
* Luz = 100x3 = 300€

+ Teléfono = 80x3 = 240€

* Internet = 50x3 = 150€

+ Tributos: registro mercantil= 200€

+ Gestoria = 100x3 = 300€

« Material oficina = 300€

+ Amortizaciones= 1.233€

+ Total= 27.223€

+ Compras de mercaderias= 12.000€

| + Consumo de mercaderias= mercaderias iniciales - merca-
derias finales= 10.000-6.000= 4.000€

* Alquiler= 500x3 = 1.500€
+ Néminas = 1.200x3 = 3.600€
+ Seguridad social = 350x3 = 1.050€
- | * Auténomos = 250x3 = 750€
* Servicios profesionales: 300 notario + 200 abogado= 500€.

40.000-27.223=12.777€
Intereses préstamo= 100x3= 300€
-300€

12.777-300=12.477€
Impuesto sociedades (2024)= 20% de 12.477=2.495,40€
Resultado del ejercicio= 9.981,60€
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7. El plan de tesoreria

El plan de tesoreria es una herramienta muy Util para prevenir que la empresa se quede sin fondos para hacer frente a los pagos. Las em-
presas tienen que obtener beneficios, pero también disponer de un plan de tesoreria que les permita disponer de efectivo y no tener problemas
de liquidez.

Por ejemplo, imaginemos un fabricante de turrén, cuyas ventas se concentran en el 4° trimestre del afio. Previamente a la venta tiene que
haber obtenido las materias primas, hacer frente a los gastos de fabricacion, de las instalaciones, del personal contratado, etc. Es una empresa
que en el mes de diciembre podra obtener beneficios, pero si no realiza un plan de tesoreria donde se haga una prevision del efectivo que hara
faltames a mes a lo largo del afio sera una empresa con problemas graves de liquidez y de pagos.

Los problemas de liquidez conllevan que la empresa debera recurrir a la financiacion externa de un préstamo o linea de crédito urgente,
lo cual supondra un enorme coste para la empresa.

De igual forma le sucede al emprendedor que crea una empresa. Los primeros meses apenas hay ingresos, con lo que debe disponer de
efectivo suficiente para hacer frente a los gastos. Ya vimos en el tema 8 que al calcular las inversiones en bienes también debiamos calcular el
presupuesto de gastos iniciales y de los primeros 3 meses. Lo habitual es el primer afio no tener beneficios, sino acabar el afio con pérdidas o
habiendo compensado los gastos y los ingresos, de ahi que el plan de tesoreria deba realizarse para los primeros 12 meses en un Plan de
Empresa.

ESQUEMA PLAN DE TESORERIA: (*en el Aula Digital encontraras un video explicativo)
Seguiremos con los datos del caso practico resuelto anterior.

La empresa contintia en funcionamiento el siguiente afio con los siguientes datos:

oo I Febrero [ Maror [T abi [T Mayo 1[0 dinio |
| Saldo inicial mes: | 10.000 9.920 9.840 10.760 11.680 13.600
| Cobros: | 6.000 6.000 8.000 8.000 10.000 10.000
[- Ventas mercaderias ] 6.000 6.000 8.000 8.000 10.000 10.000
|Pagos: } 6.080 6.080 7.080 7.080 8.080 8.080
|+ Compras mercaderias | 3.000 3.000 4.000 4000 5.000 5.000
|+ Alquiler 1 500 500 500 500 500 500
|+ Nominas | 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
|+ Sequridad social | 350 350 350 350 350 350
|+ Auténomos | 250 250 250 250 250 250
|+ Publicidad | 100 100 100 100 100 100
iz ] 100 100 100 100 100 100
|+ Teléfono | 80 80 80 80 80 80
'+ Interet ¢ | 50 50 50 50 50 50
'+ Gestorfa 1 100 100 100 100 100 100
|+ Material oficina 50 50 50 50 50 50
'+ Cuota del préstamo 300 300 300 300 300 300
'Saldo final mes 9.920 9.840 10.760 11.680 13.600 15.520

Por motivos de espacio hemos completado solo 6 meses, si bien el plan de tesoreria hay que realizarlo anualmente. Puedes completar los otros
6 meses en el caso practico para resolver del lateral.

Fijate que la amortizacién no hay que anotarla en el plan de tesoreria, ya que no supone salida ninguna de efectivo.
Hay gastos que solo se anotan cada cierto tiempo y no mensualmente, en el ejercicio no se han indicado por ser un ejemplo basico.

En un plan de tesoreria es recomendable dejar una partida para imprevistos, pues siempre aparece algin nuevo gasto imprevisible al que hay
que hacerle frente, por lo que no es recomendable ir excesivamente “ajustado” sino de disponer de cierta “holgura”.
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Caso practico a resolver

Completa la tabla del plan de tesoreria del ejercicio del lateral para los meses de julio hasta diciembre, suponiendo que no hay mas gastos que
los sefialados. Las ventas se mantienen constantes en 10.000€ y las compras en 5.000€.

[ Juio  {f  Agosto
Al

‘[ Septiembre || Octubre

|| Noviembre || Diciembre |

|Saldo inicial mes: | 15.520

|Cobros: a5

l+ Ventas mercaderias |
Pagos: 21
|+ Compras mercaderias |
|+ Alquiler ol |
|+ Néminas |
|+ Seguridad social |
*Auténomos |
|« Publicidad k|
l*Teléfono

1
feintemet 0 |
|+ Gestoria
|+ Material oficina |
{+ Cuota del préstamo
|Saldo final mes

datos de los gastos realiza un plan de tesoreria

FICHA 10 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA - EL BENEFICIO Y PLAN DE TESORERIA

Objetivo de la ficha: Calcular los beneficios o pérdidas previstas asi como elaborar un plan anual de tesoreria

Con la informacion sobre inversiones y financiacion, calcula el beneficio de tu empresa en el primer afio de funcionamiento. Asimismo, con los

|BENEFICIO DEL PRIMERANO

] [PLANDETESORERIA12MESES |

+ Sefiala los ingresos de explotacién anuales.

* Indica todos los gastos anuales de explotacion.
» Calcula el resultado de explotacién.

+ Sefiala los ingresos y gastos financieros.

» Calcula el resultado financiero.

» Calcula el resultado antes de impuestos.

* Para calcular los impuestos, tanto si es por IRPF como Impuesto
de Sociedades, utiliza la referencia del 20% que es la cantidad
actualizada para 2024 para Sociedades para una facturacion me-
nor de 1 millén de €. También puedes acudir a la tabla del IRPF.

+ Calcula el resultado del ejercicio.

* Recuerda que lo habitual es que el primer afio haya pérdidas o
como mucho compensar los ingresos con los gastos.

\CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)

+ Indica el efectivo que habra en caja y en los bancos al inicio de
la actividad.

« Sefiala mes a mes los ingresos previstos y cobros.

+ Sefiala mes a mes los pagos a realizar por cada uno de los gas-
tos, salvo la amortizacidn que no conlleva salida de efectivo.

+ Deja una partida para posibles imprevistos.
+ Calcula los cobros y los pagos totales de cada mes.

+ Stimalo al saldo inicial del mes de tesoreria para calcular el
saldo de final de mes.

+ El saldo final de mes sera el saldo inicial del mes siguiente.

* Recuerda que lo habitual es que las ventas vayan creciendo
poco a poco, siendo los primeros meses pequefas; mientras que
los gastos suelen ser constantes a lo largo de los meses.

W,
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8. El analisis del balance

A partir de la informacion que facilita la contabilidad financiera con el balance de situacion y la cuenta de resultados, las finanzas se dedican a
realizar los estudios detallados y analisis de dicha informacién. Nos centraremos en el andlisis del balance y de algunos ratios que se derivan
de dicho balance, especialmente del fondo de maniobra para evitar problemas de liquidez.

A) Representacion grafica del balance en %

En primer lugar hay que dibujar el balance ordenado por masas patrimoniales tal como hicimos en el caso practico de balance. Tomamos el mismo
ejemplo pero dibujéndolo a escala. Si el total del activo y del pasivo son 84.000€, hay que calcular la parte proporcional de cada masa.

Mobiliario 5.000 A
e | , Pat:gt‘°"‘° Capital 18.000
erramientas 2. ’ B
Activo no ACHO S 57 swopy  Beneficio 20.000
Ordenadores 800 . no corriente 28% e Patrimonio .
Programas inf. 100 AT - ; neto Pasivo ;\o . S .
Vehiculos 10.000 — 45% CRElS L —
Instalaciones 6.000 Existencias =5 15.000 '
Mercaderias Existencias ok —— Crédito a 6
15.000 15.000 ; — Pasivo | B0 eses 5.000
; 100 Realizable 10% = i e _ Provectlores
:i/l;\entesrt o Realizable B0 cor:ente 3 cormente 5 500
soportado de 18% 4 ,
comprgs 8.000 B0 o - RE00 IVA repercutido
ventas 16.000
Bancos 35.000 Disponible Disponible Pasivo 84.000
Caja 2.000 37.000 44% corriente
37%
84.000
Activo= 100% Patrimonio Neto + Pasivo =100%

B) Fondo de Maniobra y ratios

El fondo de maniobra es aquella parte del activo corriente (existencias+realizable+disponible) que excede del pasivo corriente. Si en el grafico
restamos ambas partes de verde claro sale el fondo de maniobra. La formula es: (Existencias+Realizable+Disponible) - Pasivo corriente.

¢Qué significado tiene el fondo de maniobra?

Sirve para prevenir la suspension de pagos. Si nos fijamos en la gréfica, el pasivo corriente son las deudas que tiene la empresa a corto plazo
(menos de 1 afio). La pregunta es: ¢Hay suficiente activo corriente para pagar las deudas a corto plazo (pasivo corriente)? O sea, si vi-
nieran los proveedores por 10.000€ a cobrar, o hubiera que pagar el crédito a 6 meses de 5.000€ o ingresar en Hacienda el IVA de 8.000€
(resultante de restar el IVA repercutido menos el IVA soportado), ;tendriamos suficiente liquidez para pagarles? Si nos fijamos en el grafico la
suma de existencias+realizable+disponible ofrece suficientes garantias para pagar el pasivo corriente.

Calculamos el fondo de maniobra: Fondo de maniobra= Activo corriente- Pasivo corriente= Existencias+Realizable+Disponible- Pasivo co-
rriente= 15.000+8.100+37.000-31.000= 29.100€. Es mayor que cero, por lo que no tiene problemas de liquidez.

Pero, si el fondo de maniobra diese 1 €, ;tampoco habria problemas de liquidez? Evidentemente no, por eso tenemos que completar el fondo
de maniobra con el ratio de liquidez. Ratio de liquidez= Activo corriente/Pasivo corriente. En este caso el Ratio liquidez= 60.100/31.000= 1,94

Los expertos recomiendan que este ratio o division sea entre 2 y 1, preferiblemente entre 2 y 1,5 a menos que sea una empresa que cobre
al contando y pague aplazado que puede ser cercano a 1. El ejemplo de esta empresa se encuentra entre 2y 1,5, por lo que es correcto.

Un segundo ratio importante es el ratio de endeudamiento el cual nos da la informacién sobre el % que suponen las deudas en la empresa;
ratio endeudamiento= pasivo / (pasivo + patrimonio neto). Se recomienda que nunca sea superior a 0,6 (¢jemplo= 0,54).

176
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Movimientos en el balance (*en el Aula Digital encontraras un video explicativo)

Tomando el ejemplo del lateral vamos a realizar cambios sobre el balance para ver qué ocurre. El cambio que vamos a realizar es que los socios
deciden repartirse 18.000€ del beneficio de 20.000€ y dejar en reservas el 10%= 2.000€. Por lo que hay una salida del banco de 18.000€ que
habra que descontar. El balance quedaria de la siguiente forma:

Mobiliario 5.000 Patrimonio .
Hemamientas 2000 : . Patrimonio i o o 18000
Ordenadores 800 " Activo T Rk
g corriente T ;

Programas inf. 100 S Pasivono Préstamo ban-
Vehiculos 10.000 ; corriente  co
Instalaciones 6.000 15.000 4 afios 15.000
Mercaderias Existencias Existencias Crédito a 6
15.000 15.000 23% 23% Ao meses 5.000
Clientes 100 Realizable - arionit :’aogggdores
NAsoportadode oo 31000 ., .
compras 8.000 ¢ Realizable 12% IVA repercutido

Pasivo Ventas 16.000
Batmoos 17.000 Disponible nete 66.000
Caja 2.000 19.000 Disponible 47%

29%
66.000
Activo= 100% Patrimonio Neto * Pasivo =100%

¢ Qué cambios observamos? A simple vista ya vemos que el fondo de maniobra (lineas rojas) se ha reducido respecto a la situacion inicial.
Vamos a calcularlo: Fondo de maniobra= Activo corriente - Pasivo corriente= 15.000+8.100+19.000-31.000= 11.100€. Antes era de 29.100€.
Sigue siendo positivo, pero ;qué ratio de liquidez hay ahora en la empresa?

Ratio liquidez= Activo corriente / Pasivo corriente= 42.100 / 31.000 = 1,35. Ahora es inferior a 1,5, con lo que podria tener problemas de liquidez,
todavia no esta cercano a 1, por lo que dependera de si cobra al contado y paga a mas largo plazo.

También habria que analizar cuél es la composicion interna del activo corriente, y si existe el disponible suficiente como para hacer frente a los
pagos del pasivo corriente si fuesen dentro de pocos dias. El disponible en bancos y caja es de 19.000, sin embargo hay que hacer frente a
pagos de 31.000€. ; Qué deberia hacer la empresa? Podria cobrar de los clientes que le deben 100€, pero es poca cantidad; y el IVA soportado
se compensara con el repercutido y por esa via no cobraria dinero. La opcion que le queda para poder pagar los 31.000€ del pasivo corriente
es vender mercaderias pronto y conseguir liquidez frente a los pagos. Pero, ¢y si no se vendiesen las mercaderias? Habria un problema de
liquidez. Recomendacion: no repartir beneficios hasta que se hayan vendido las mercaderias y exista la suficiente liquidez frente a los pagos.

Por otro lado, ;como se encuentra el ratio de endeudamiento? Ahora su valor es 46.000/ 66.000= 70%, con lo que sobrepasa el 60% que como
méaximo recomiendan los expertos. La empresa tiene un exceso de deudas y no esta bien financiada.

Es por ello que el beneficio no debe ser el Ginico indicador con que funcione un empresario. Si calculdsemos otro ratio que es la rentabilidad
financiera= beneficio neto / (capital + reservas anteriores existentes)= 18.000 / 18.000 = 100%, nos da una rentabilidad del 100% el negocio:
por cada euro aportado se generan 2 euros (uno se devuelve para gastos y otro es beneficio). Sin embargo, no esta bien financiada y puede
tener problemas de liquidez.

O FICHA 11 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA - ANALISIS DEL BALANCE

Con los datos que dispongas de tu proyecto, calcula el fondo de maniobra de tu empresa al inicio de la actividad y al cabo de un afio, asi como
los ratios de liquidez y endeudamiento. Calcula también el ratio de rentabilidad financiera.

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
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A) El balance de situacion

1°) Clasifica las siguientes cuentas en activo, pasivo y patrimonio neto
y presenta la informacion ordenada en masas en un balance:

a) Deudas de los clientes: 1.000€

b) IVA repercutido de ventas: 5.000€
c) IVAsoportado de compras: 2.500€
d) Dinero en el banco: 3.000€

e) Préstamo del banco a 3 afios:
5.000€

f) Herramientas: 1.500€
g) Mobiliario: 4.000€
h) Capital: 5.000€

i) Deudas con los proveedores:
2.000€

j) Mercaderias: 5.000€

2°) Clasifica las siguientes cuentas en activo, pasivo y patrimonio neto
y presenta la informacién en el balance ordenado por masas:

a) Maquinaria: 25.000€

b) Mercaderias: 11.000€

c) Crédito a 9 meses: 3.000€
d) IVA soportado: 2.000€

e) IVA repercutido: 7.000€

f) Reservas: 4.000€

g) Deudas con proveedores: 6.000€

h) Deudas de clientes: 2.000€

i) Resultado del ejercicio: 10.000€
j) Ordenadores: 1.000€

k) Capital: 10.000€

I) Préstamo a 2 afios: 5.000€

m) Bancos: 3.000€

n) Caja: 1.000€

C) Analisis de balances

4°) A partir del balance del ejercicio 1, calcula su fondo de maniobra,
ratio de liquidez y ratio de endeudamiento.

5°) Una empresa se encuentra que su fondo de maniobra es positivo
con valor de 10.000€, pero que su ratio de liquidez es de 1. ;Qué sig-
nifican estos datos?

6°) A partir del balance del ejercicio 2:

a) Calcula su fondo de maniobra, ratio de liquidez y ratio de endeuda-
miento. Asimismo, calcula su ratio de rentabilidad dividiendo su resul-
tado del ejercicio por el capital y reservas aportadas. Explica el signifi-
cado de los resultados, especialmente del ratio de liquidez.

b) ¢ Qué sucederia si las mercaderias no se vendiesen hasta dentro de
2 meses y hubiese que pagar a los proveedores y entregar el saldo del
IVA (IVA repercutido menos IVA soportado) el mes que viene?

7°) Ordena todas las cuentas siguientes en activo, pasivo, patrimonio
neto, e indica cuales son de la cuenta de resultados.

a) Maguinaria: 40.000€ (amortiz. 12%) h) Deudas de clientes: 6.000€

b) Herramientas: 2.000€ (amortiz 30%) i) Resultado del ejercicio: ¢,?
c) Crédito a 9 meses: 3.425€ j) Mercaderias: 30.000€
d) IVA soportado: 6.000€ k) Capital: 10.000€
e) IVA repercutido: 12.000€ k) Préstamo a 3 afios: 22.000€

f) Reservas: 4.800€ ) Bancos: 9.000€

B) La cuenta de resultados

3°) Calcula el beneficio de una empresa con los siguientes gastos e in-
gresos. El impuesto que se aplica es del 20%. Presenta la informacion

g) Deudas con proveedores: 15.000€

a) Alquiler: 5.000€
b) Publicidad: 800€
¢) Auténomos: 3.000€

m) Caja: 1.000€

g) Intereses préstamo: 1.200€
h) Compras mercaderias: 50.000€

i) Consumo mercaderias: 2.000€

segun la estructura de una cuenta de resultados.

a) Alquiler: 4.800€

b) Material oficina: 500€

¢) Auténomos: 3.000€

d) Néminas: 14.400€

e) Seguridad social: 4.200€
) Teléfono: 1.000€

g) Internet: 600€

h) Intereses préstamo: 1.200€

i) Publicidad: 2.000€

j) Gastos diversos: 500€

k) Compras mercaderias: 40.000€
1) Consumo mercaderias: 4.000€
m) Gestoria: 1.200€

n) Amortizaciones: ver tabla.

fi) Ventas mercaderias: 150.000€

Los inmovilizados que dispone la empresa y que amortizara son:

Mobiliario: 10.000 (10%)
Ordenadores: 1.000 (26%)
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Maquinaria: 15.000 (12%)
Instalaciones: 5.000€ (10%)

d) Nominas: 10.000€ j) Gestoria: 1.200€

e) Seguridad social: 4.000€ k) Amortizaciones: ver activos.

f) Teléfono: 1.200€ 1) Ventas mercaderias: 112.300€

a) Calcula la cuenta de resultados e incorpérala al balance de situacion
(Impuesto Sociedades 20%). Respecto a los gastos de amortizaciones
de cada inmovilizado, deberas indicarlos debajo de cada inmovilizado
entre paréntesis como en el ejemplo siguiente:

Mobiliario........5.000
Amortizacion mobiliario...(500)

Cuando vayas a sumar el activo total, las cantidades entre paréntesis
del inmovilizado restaran.

b) Presenta el balance final ordenado por masas. Calcula el fondo de
maniobra, el ratio de liquidez y el ratio de rentabilidad financiera. Expli-
ca los resultados.
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A) Analisis de costes

1°) La diferencia basica entre coste fijo y coste varia-
ble esta en que:

a) Los fijos dependen del nivel de actividad y los variables no.

b) Los fijos no dependen del nivel de actividad y los variables si.

c) Ambas son falsas.

2°) Respecto a los costes fijos y variables es cierto que:
a) Los costes fijos siempre son fijos y no pueden cambiar.

b) Los costes fijos llega un momento en que pueden variar si hay un cam-
bio importante en la produccion, por eso también se llaman semi-fijos.

¢) Los costes fijos y variables son los mismos para todas las empresas.

d) Una tendencia de las empresas es a disminuir especialmente sus
costes variables subcontratando con otras empresas.

3°) El umbral de rentabilidad es:

a) El nivel de ventas con el que se obtienen beneficios.

b) El nivel de ventas con el que el beneficio es cero.

¢) El beneficio que se obtiene por vender toda la produccion.

d) El margen que se obtiene al aplicar un porcentaje al precio técnico.
4°) El umbral de rentabilidad se ve en la gréfica:

a) En la recta de los costes fijos.

b) En la curva de los costes variables cuando se corta con los ingresos
totales.

¢) En la curva de los costes totales cuando se corta con los ingresos
totales.

5°) No es cierto que:

a) Elumbral de rentabilidad sirva para saber cuantas unidades hay que
vender para cubrir todos los gastos.

b) El precio técnico es el precio de venta para cubrir los costes fijos.
c) El precio de venta se calcula sumandole un margen al precio técnico.
d) En el umbral de rentabilidad no hay beneficios ni pérdidas.

6°) Para calcular los costes totales debemos:

a) Sumar el precio de venta a los costes variables.

b) Sumar los costes fijos y los costes variables unitarios.

¢) Sumar los costes fijos y los variables unitarios por la cantidad de
produccion.

B) Inversion y gastos iniciales

7°) No es un bien de inversién cuya duracién sea
mayor de un ano:

a) Las instalaciones y mejoras en el local.
b) El mobiliario.

¢) El material de oficina.

d) Los programas informéticos.

C) Financiacién

8°) La diferencia entre un inversor informal (FFF) y un
business angel es que:

a) El inversor informal suele tener una relacion familiar o de amistad y
el business angel no tiene ninguna relacion previa.

b) El inversor informal suele ser mas desinteresado, y el business
angel busca una rentabilidad econémica dentro de unos afios.

c) El inversor informal solo aporta dinero, mientras que el business
angel aporta dinero y también sus conocimientos y experiencia.

d) Todas son diferencias.
9°) Una amortizacién es:

a) La pérdida de valor de la empresa cuando tiene pérdidas y no
beneficios.

b) La parte del beneficio que se deja en reservas en la empresa.

c) La pérdida de valor de un bien de inversion por su uso o porque
queda obsoleto.

10°) Indica respecto a un préstamo qué no es cierto:
a) Lo importante no es saber el tipo de interés sino el TA.E.

b) En el sistema francés que utilizamos para calcular los préstamos y las
cuotas, los intereses pagados son constantes a lo largo del tiempo.

¢) Un préstamo suele llevar una comision de apertura y estudio.
11°) La diferencia entre leasing y renting es:
a) En uno se alquila un bien y en otro se compra directamente.

b) El leasing incluye mantenimiento, reparaciones y seguros, y el
renting no.

¢) El renting incluye mantenimiento, reparaciones y seguros, y el
leasing no.

12°) Cuando una empresa solicita un préstamo en un
banco puede solicitar simultaneamente:

a) Una linea ICO donde se reduciran sus intereses del préstamo.

b) Una financiacion colectiva o crowdfunding en la web del banco.
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13°) La diferencia entre el factoring y el confirming es:

a) El factoring se aplica a los créditos comerciales de los clientes de la
empresa y el confirming a los proveedores de la empresa.

b) El factoring no se hace cargo de los impagados y el confirming si.
¢) Ninguna es cierta.

14°) En el crowdfunding existen los siguientes tipos:
a) El de recompensa, el de donacion, el de préstamo y el de intereses.
b) El de recompensa, el de donacién, el de inversion y el de préstamo.

¢) El de recompensa, el de donacion, el de préstamoyy el de financiacion
ajena.

d) El de recompensa, el de donacion y el de préstamo.

D) El balance de situacion

15°) El pasivo hace referencia:

a) A las deudas que tiene la empresa a corto y largo plazo.

b) A los bienes y derechos que posee la empresa.

c) Al capital que aportan los socios para financiar la empresa.

16°) El activo no corriente comprende:

a) El activo corriente y el activo fijo.

b) El inmovilizado material e inmaterial que son bienes de inversion.

¢) El inmovilizado material, inmaterial y financiero, ademas de las in-
versiones inmobiliarias.

d) Ninguna es correcta.

17°) En el patrimonio neto es cierto que:
a) Incluye todos los activos de la empresa.

b) Equivale al capital aportado por los socios.

¢) Al sumarse con el activo da igual al pasivo.

d) Equivale a las fuentes de financiacion internas de la empresa, como
capital y reservas, o el resultado pendiente de repartir.

18°) La cuenta de proveedores y de clientes se
encuentran en:

a) Ambas en el activo.
b) Ambas en el pasivo.
c) La primera en el pasivo y la segunda en el activo.

d) No se encuentran ni en activo ni en pasivo pues son gastos.
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E) La cuenta de resultados
19°) Para calcular la cuenta de resultados:
a) Sumaremos todos los ingresos y le restaremos todos los gastos.

b) Se procedera por pasos, primero el resultado de explotacion,
después el financiero, después antes de impuestos y por ultimo el
resultado del ejercicio.

c)Se procedera por pasos, primero el resultado de explotacion,
después el resultado antes de impuestos y por el Ultimo el resultado
del ejercicio.

d) Ninguna es cierta.
F) El plan de tesoreria
20°) Respecto al plan de tesoreria:

a) Su finalidad es que la empresa no tenga problemas de liquidez y
pueda hacer frente a los pagos.

b) Anotaremos todos los cobros y pagos incluidos los gastos de
amortizacion.

c) Es recomendable elaborarla para los 3 primeros meses del negocio.
G) El analisis de balances
21°) Respecto al fondo de maniobra es falso que:

a) Se utilice para saber si habra problemas de liquidez para hacer
frente a las deudas a corto plazo.

b) Es el activo corriente menos el pasivo corriente.
c) Debe complementarse con el ratio de liquidez.
d) Todas son ciertas.

22°) En el ratio de endeudamiento:

a) Se define por la division entre el pasivo corriente y el pasivo no
corriente.

b) Se define como el pasivo dividido por el pasivo mas el patrimonio
neto.

c) Su valor no debe superar el 0,8, pues tendria exceso de deudas.
23°) En el ratio de rentabilidad financiera:

a) Sabemos lo rentable que es una empresa al dividir los beneficios
netos por los activos de la empresa.

b) Sabemos lo rentable que es una empresa al dividir los beneficios
netos por los capitales propios de la empresa como capital y
reservas.

¢) Sabemos lo rentable que es una empresa al dividir los ingresos y
los gastos.

d) Ninguna es cierta.
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Formas juridicas
e impuestos

Nota: En algunas Comunidades Autonomas se ha desarrollado estos contenidos de formas juridicas e impuestos. En algunos casos como la
Comunidad Valenciana con un Resultado de aprendizaje n® 6 afiadido, en otros, como la Comunidad de Madrid, afiadiendo criterios de evaluacion
y contenidos al RA5. La indicacion del resultado de aprendizaje 5 y el criterio de evaluacion g) hacen referencia a la normativa Estatal.

CONTENIDOS ACTIVIDAD

1. Las formas juridicas Ficha1  Redacta el plan de empresa: la forma juridica

2. Tramites para la g) Se han aplicado las estrategias necesarias para la anali- Ficha 2

constitucion de una empresa  zar la viabilidad del proyecto emprendedor Salala calle y visita un PAE.

3. Los impuestos Ficha 3 Investiga tus impuestos

dAnira anlicrada an cnlabharacia A sy
ldgica aplicada en colaboracion con el entorno.

ACTIVIDAD

jgeS': 3: :?oc;i:nado ta forma uridica mds adecuada al mo- Ficha1 Redacta el plan de empresa: la forma juridica

k) Se ha descrito los tramites administrativos para la puesta
en marcha del negocio

1. Las formas juridicas

& t?t.u.lc.:l‘ifir:l(tieesu’:\aar:rl: i 0) Se han identificado las vias de asesoramiento y gestién  Ficha 2 Sal alacalle y visita un PAE.
P administrativa externas existentes a la hora de poner en
marcha una empresa
1) Se han identificado las diferentes obligaciones fiscales re-
3. Los impuestos lacionadas con el modelo de negocio : . ;
a tus im
Anexos 1y 2 1) Se ha cumpimentado la documentacion bésica de carde- | 13> Nesiod Jus Mpucsigs

ter comercial y contable.

para la puesta en marcha de la misma

ACTIVIDAD

b) Se ha consultado y comparado las diferentes formas ju-

o idicas y asociativas que pueden aplicarse a la propuesta . ER
1. Las f ! y S9.p P pEop :
s formas juridicas emprendedora y s ha tomado una decision razonada sobre Ficha1  Redacta el plan de empresa: la forma juridica

la més adecuada al supuesto concreto

2. Tramites para la d) Se ha trazado un plan de accién para la puesta en marcha

constitucion de una empresa  de la propuesta emprendedora Fgag P beley veld RS,
: Se han identificado las diferentes obligaciones adminis-
3L £~ g :
o8 mpuesias trativas, fiscales y contables fiscales que se derivan de la  Ficha 3 Investiga tus impuestos

Anexos 1y 2 propuesta emprendedora
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FIJATE

Video introductorio
de formas juridicas

Tipos de empresas. 3:58

| https://www.youtube.com/
watch?time_continue=233&v

| =3m68bG5RkFM&feature=e
mb_logo

FIJATE

La herramienta online del PAE
sobre formas juridicas

En la web del PAE podemos en-
contrar una herramienta online
que nos explicara de forma cla-
ra y comprensible las posibles
formas juridicas segun las ca-
racteristicas de responsabilidad
(limitada o ilimitada), nimero de
socios (1, 2 0 mas) y capital mi-
nimo (ninguno, 60.000€).

Pero sobre todo, al seleccionar
una forma juridica concreta, ex-
plica todas las caracteristicas y
requisitos de esa forma empre-
sarial con total detalle: norma-
tiva, responsabilidad, socios y
derechos, capital, impuestos,
tramites de constitucion, etc.

https://plataformapyme.es/es-
es/herramientas-digitales/Pagi-
nas/formas-juridicas.aspx

1. Las formas juridicas

Cuando un emprendedor o emprendedores deciden crear una empresa deben plantearse qué forma juri-
dica adoptara la empresa: ; Sera un empresario individual? ;Una sociedad limitada? ; Una sociedad
anénima? ; Una cooperativa? En este apartado vamos a ver las principales formas juridicas que existen,
haciendo hincapié en el empresario individual y la sociedad limitada, por ser las formas mas usuales que
utilizan los emprendedores al crear una empresa.

A) El empresario individual

Es la forma mas habitual de empresa, al ser la mas simple y no requerir un capital minimo o varios socios.
Veamos en primer lugar sus caracteristicas y después el régimen de auténomos de la seguridad social.

« Es la persona particular que, por su cuenta y riesgo, ejerce una actividad em-
presarial de forma habitual, personal y directa.

« Una caracteristica importante es que tiene responsabilidad ilimitada, es decir,
responde con sus bienes personales, presentes y futuros, de la marcha de la
empresa. Por tanto, su patrimonio personal y el de la empresa es solo uno, si la
empresa tiene pérdidas las asumira con sus bienes personales.

* No necesita un capital minimo para constituir la empresa.

+ Es la forma juridica mas rapida y sencilla para crear una empresa, al no crear-
se ninguna sociedad.

+ El nombre es libre, puede ser el suyo personal u otro inventado.

* Impuestos: paga el IRPF (Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas),
pudiendo elegir entre “Estimacion directa”, segun los beneficios, o el régimen de
“Mddulos’, donde se paga una cantidad fija.

» Régimen de Seguridad Social: el de Auténomos. Los empresarios individua-
les, asi como los familiares que trabajen con él y convivan en su domicilio, debe-
ran darse de alta en el régimen de auténomos. g

Gmpresario 1
( individual
\\“_‘_—_‘___/'

¢Es lo mismo el empresario individual que el auténomo? NO.

Hay trabajadores dados de alta en autonomos que no son empresarios individuales, por lo tanto, el
concepto de auténomos es méas amplio que el de empresario individual.

[ ;Quiénes estan incluidos en el régimen de auténomos? Principalmente: i |

+ Los trabajadores mayores de 18 afios que desarrollen una actividad por cuenta propia, de forma
habitual, personal y directa (tener un negocio).

+ El conyuge y familiares hasta sequndo grado que colaboren en la empresa del auténomo y no sean
asalariados (con contrato de trabajo).

* Los profesionales que trabajen por cuenta propia (un abogado, psicdlogo, etc).

* Los socios de las siguientes empresas: socios de comunidades de bienes, socios industriales de
sociedades colectivas y comanditarias, socios trabajadores de cooperativas si optan por el régimen de
auténomos, socios de sociedades civiles irregulares.

+ Los administradores o consejeros de las sociedades capitalistas (SL, SA...) que ejerzan funciones
de administracién o de gerencia de forma habitual, personal y directa, y que ademas tengan el
control efectivo de la empresa (que posean mas del 50% del capital, solos o junto a familiares). Por
ejemplo, el propietario de una empresa que ademas sea el gerente.

Este ultimo caso, el de los administradores de una sociedad, significa que el administrador de una SL
estara dado de alta en auténomos pero no es un empresario individual, ya que su empresa es una
SL.

En definitiva, tanto el empresario individual como el administrador de SL cotizaran por auténomos.
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B) La cotizacién de autonomos

A partir de 2023 en el sistema de cotizacion de auténomos se va a cotizar por los ingresos reales, pero
hay un régimen transitorio hasta 2032 de manera que mientras tanto se van a cotizar por tramos de
rendimiento. Explicamos como funciona:

1°) El auténomo realizara una “prevision de rendimientos netos”, o sea, calculara qué beneficios espera
obtener el aio siguiente y lo dividira por 12 para saber el beneficio mensual. La seguridad social per-
mite deducir un 7% de “gastos generales”.

2°) El resultado se ubica en un tramo del lateral y el auténomo decidira una cantidad entre la base
minima y maxima de ese tramo.

3°) Una vez elegida la base de cotizacion de ese tramo, se aplicaran los tipos de cotizacion, siendo la
suma de todas las cuotas el 31,40%.

Contingencias Contingencias Cese de | Formacién
CUQTA comunes profesionales actividad _J profesional ROTAL ?
aoge | 28.3%+0,80% MEI 1,3% 0.9% 0,1% 31,40%

4°) Se le permite al auténomo cambiar de base de cotizacion hasta 6 veces al aio.

5°) Revision al afio siguiente por la Seguridad Social segin datos de Hacienda del IRPF. Si sale a
favor del autdnomo porque cotiz de mas, se le devolvera antes del 30 de abril. La idea es funcionar como
la declaracion de la renta, a pagar o a devolver.

&£ Ejemplo

COTIZACION AUTONOMOS 2025 ¢
Un auténomo espera obtener unos ingresos en 2025 de 2.400€ y unos gastos de 1.000€. Cuando |
l en 2026 hace la declaracion de la renta de 2025, su rendimiento neto por actividades empresariales |
| esde 1.800€, superior al beneficio que esperaba. Calcula su cuota de auténomos en 2025 si quiere
| cotizar por la base minima de su tramo y cuénto le diran en 2026 que debe abonar por la diferencia. ‘
Solucién: '

Rendimiento neto= 2.400-1.000- (gastos generales del 7% de 1.400€)= 1.302€. ‘
Cuota con 1.302€: Es el tramo 2G, base min= 960,78€, tipo 31,40%, cuota= 301,68€. ‘
Cuota con 1.800€: Es el tramo 4G, base min= 1.143,79€, tipo 31,40%, cuota= 359,15€. i
Debera abonar enel plazo de 1 mes la dlferenma 57,47€ x 12 meses= 689 64€

c) Sociedad limitada

Se forma una sociedad limitada cuando varios “socios” deciden poner en comdn capital para crear una
empresa con personalidad juridica propia, de manera que la empresa tendra una personalidad distinta
alade sus socios individuales. La consecuencia es que sera la sociedad la que responda de las deudas
y no el patrimonio personal de cada socio. En el nombre deberan figurar las siglas S.L. o S.R.L.

——

* La responsabilidad esta limitada a la aportacion que han hecho los socios
a la empresa, no a los bienes particulares. Sin embargo, el Juzgado podra ex-
tenderla a los bienes de los socios si han actuado de forma abusiva (contratan
deudas a sabiendas de que no podran pagarlas con los bienes de la sociedad).

Responsabili-
dad

)
Nimerode | * Elnimero minimo de socios es uno, o sea, una sola persona puede crear una
SocCios 1> SL unipersonal.

J

COTIZACION DE AUTONOMOS
Ejemplos hasta 3.000€/mes
Tfamo Base min

reducldo neta 2025

Menor
1R 670 653,29
670
2R 2900 718,95
900
SR at1ee70 84967
Tramo Renta Base min
1.166,70
1G 21.300 950,98
1.300
2G a1500 960,78
1.500
3G a1.700 960,78
1.700
4G ,igsp 114379
1.850
5G a2.030 1.209,15
2.030
6G 2330 1.274,71
2.330
7G a2.760 1.356,21
2.760
8G 23190 1.437,91
TARIFA PLANA:

Para quienes en 2025 inicien una acti-
vidad seran 80€ durante 1 afio (an-
tes 60€ durante 2 aios). Se amplia
aun 2° afio en el caso de que gane
menos del SMI.

FIJATE
| ¢Empresario individual o SL?

' Dado que una sola persona
puede constituir su empresa |
de ambas formas, los expertos w
aconsejan que al inicio el em-
prendedor sea una empresa in-
dividual que tribute con IRPF, ya
que es posible que tenga pérdi- |

 das alinicio, y que con el tiempo

' si la empresa empieza a crecer

' se constituya como SL y tribute
con el impuesto de sociedades |

- conun % fijo (al inicio 15% y lue-

[ go un 20% si se factura menos

. de 1 millén de €).

Scanned with

CamScanner“é


https://v3.camscanner.com/user/download

UD 9 FORMAS JURIDICAS E IMPUESTOS

TuLibrodeFP 2025

1
Participaciones ‘>
y

4

Derechos
SOCI0oS

Organos de )
. >
gobierno |

Seguridad \]:’
social

> +2)Alatoma de decisiones en la Junta General de Socios en proporcion a las mismas. El anterior socio que tenia el 60%

(. El capital minimo para constituir una SL es de 1€.

* Hasta que el capital no llegue a 3.000€: a) Se destinara una reserva legal del 20% de los beneficios, hasta que se
alcance 3.000€ entre capital y reservas. b) En caso de liquidacion de la SL, si el patrimonio es insuficiente, los socios
responden solidariamente de la cifra que falte hasta los 3.000€.

+ La aportacion de capital por los socios puede ser en dinero (lo habitual) o en bienes (por ejemplo un local, maquina-
ria, un ordenador, herramientas, etc), los cuales figuraran en la escritura de constitucion por su valor de mercado (si se
bata de inmuebles debe valorarlo un perito). No se valora la aportacion de trabajo o servicios. J
/-EI capital de la SL se divide en partes llamadas participaciones, de manera que cada socio tendra un nimero de par-

ticipaciones proporcional al capital que ha aportado. Por ejemplo, una SL con 10.000€ formada por 1.000 participaciones
de 10€ cada una. Si un socio aportd 8.000€, tendra 800 participaciones de 10€.
+ Una caracteristica de las participaciones en la SL es que un socio no puede venderlas a cualquiera, sino que debe

existir acuerdo con los demas socios. Con ello se evita que pueda entrar un socio nuevo inesperado en la gestion de
la SL por la marcha de alguien. La transmision de las participaciones es libre entre los socios, y también entre éstos y

sus conyuges y familiares hasta segundo grado (salvo que se limite en los Estatutos).

KEI porcentaje de participaciones de cada socio le otorga unos derechos: T

+ 1) Arecibir un dividendo o beneficio de la SL en proporcion al nimero de participaciones. Si un socio tiene el 60% de
participaciones, recibira el 60% de los beneficios.

sera el que tome finalmente las decisiones, debido a que tiene la mayoria de participaciones.

«3) Ala compra de nuevas participaciones que emita la SL porque se amplie el capital. Si la SL saca 1.000 nuevas
4 participaciones, ese socio del 60% tendra derecho de compra preferente sobre 600 participaciones. )

r. . - ; ; o
+ La Junta General de Socios, en caso de que el niimero de socios sea mayor de 15. Esta formada por todos los socios
y se reline como minimo una vez al afio para aprobar las cuentas anuales de la empresa.

« El administrador o administradores: Se encarga de gestionar y representar a la empresa. Puede existir la figura del
administrador unico o bien de administradores solidarios si son varios socios. No es necesario que el administrador sea
un socio de la empresa, puede ser una persona contratada por la SL para esa funcion.

» Se puede crear un Consejo de Administracion de la SL con un minimo de 3 y un maximo de 12 consejeros.

3

A
+ Los socios que sean los administradores de la SL deberan darse de alta en el régimen de auténomos.
* Los socios que sean contratados como trabajadores seran dados de alta en el régimen general.

* Los socios que solo aporten capital y no aporten trabajo ni sean administradores no se darén de alta en la seguridad
Ksocial (salvo que tengan mas del 50% del capital, caso en el que seran dados de alta de autonomos).

Impuestos >

e

~

* La SL tributa por el Impuesto de Sociedades, por un porcentaje fijo sobre los beneficios. Para las nuevas empresas es
del 15% y al 3° afio, si el beneficio es menor de 300.000€, del 20%.

L

C) Sociedad anénima

Se trata de una sociedad para proyectos de empresa més grandes que necesiten mucho volumen de capital, donde la entrada y salida de socios
sea libre, pudiendo estos vender libremente sus acciones. Las diferencias con la SL son:

Sociedad }
anoénima

184

+ Se requiere un capital minimo de constitucion de 60.000€, el cual debe estar desembolsado al menos en un 25% en el
momento de la constitucion (posteriormente se completara hasta el 100%).

+ El capital se divide en acciones (en lugar de participaciones), las cuales pueden venderse de forma libre.
* Los érganos de gobierno son la Junta General de Accionistas y el Consejo de Administracion o administrador.
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D) Sociedad limitada laboral y sociedad anénima laboral

Las sociedades laborales se caracterizan porque la propiedad de las mismas pertenece principalmen-
te a los trabajadores de la sociedad (SL o SA). Funcionan como una SL o una SA, pero con algunas

particularidades:

Sociedad

laboral

3,
qm’:mero minimo de socios es 3, de los cuales al menos 2 seran trabajado-
res. Pueden ser inicialmente 2 socios trabajadores al 50%, si en 3 aiios se am-
plia a un 3° socio. Por lo tanto, hay socios que trabajan y socios que no trabajan
(salvo la posible situacién transitoria de que al inicio sean 2 socios trabajadores).

* Los socios trabajadores deben ser propietarios al menos del 51% del capi-
tal. Ningun socio trabajador puede tener por si solo mas del 33% del capital.
Deben estar contratados por tiempo indefinido y a tiempo completo

* Los socios no trabajadores no podran tener mas del 49% del capital.

+ Es posible contratar a trabajadores asalariados que no sean socios con unos
limites: el nimero de horas al afio trabajadas no puede ser superior al 49% de

las horas trabajadas por los socios. No se incluyen los trabajadores temporales.

E) Cooperativa de trabajo asociado

Se trata de una sociedad constituida por trabajadores cuya finalidad es garantizar el empleo a los socios
trabajadores o cooperativistas. Se trata de un régimen de funcionamiento democratico donde cada
socio tiene un voto.

Cooperativa >

NN

"\

Otras}

sociedades |

* Solamente pueden ser socios los que trabajan en la cooperativa y aportenw
el capital indicado en los estatutos.

« Se basa en el principio de libre adhesion y baja voluntaria, por el que cual-
quier trabajador que cumpla los requisitos de los estatutos y aporte el capital
pasa a ser socio. Igualmente, cualquier socio puede irse de la cooperativa, por
lo que el capital es variable en funcién de la entrada y salida de socios.

+ Las decisiones se toman en la Asamblea de forma democratica: cada socio
un voto. El retorno del beneficio se hara de forma proporcional a la parti-
cipacion de cada socio en las actividades de la cooperativa.

« Elminimo de socios es de 3. Pueden existir “adheridos” que aporten capital
no superior al 33%.

+ Pueden contratarse a trabajadores no socios, siempre que los indefinidos no
superen al 10% de los socios.

* Las Comunidades Autonomas tienen legislacion sobre cooperativas, por lo
que existen matices, como por ejemplo que el nimero de socios sea distinto.

+ Sociedad colectiva: es propiedad de varios socios (como minimo 2), los cuales
pueden aportar capital, trabajo, 0 ambas cosas.

* Sociedad comanditaria donde hay dos tipos de socios: los socios colectivos que
gestionan la sociedad y responden con sus bienes y los socios comanditarios
que solo aportan un capital y se responsabilizan con ese capital.

* Comunidad de bienes, como la comunidad de vecinos. Es un contrato privado
donde la propiedad de un bien pertenece a varias personas llamadas comune-

kros. La comunidad de bienes no tiene personalidad juridica sino la de sus socios.

¥4

|

FIJATE

Las asociaciones
sin animo de lucro

¢Perteneces a alguna asocia-
cion musical, discapacitados,

| lucha contra el cancer o club

deportivo, por ejemplo?

. En el entorno de la empresa co-

existen tanto formas juridicas de |

| caracter mercantil, con animo |
| de lucro, como también otros |

tipos de entidades sin &nimo de
lucro. Entre ellas encontramos a |
las asociaciones, las cuales se
constituyen mediante acuerdo
de tres 0 mas personas que se
comprometen a poner en co-
man conocimientos, medios y
actividades para alcanzar unos

 fines licitos de interés general o
| particular. ‘

Su finalidad es sin animo de lu-
cro, lo cual implica que, aunque |

o puedan realizar una actividad
¥ e ~ | economica, no supondra un

' reparto del beneficio entre sus |

miembros, sino que los bene-
ficios se han de revertir en esa

| entidad. Puedes ampliar infor-

macion en esta guia:

https://www.interior.gob.es/
opencms/es/servicios-al-ciuda-

| dano/tramites-y-gestiones/aso-

ciaciones/
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O FICHA 1 - REDACTA EL PLAN DE EMPRESA- LA FORMA JURIDICA

Objetivo de la ficha: Comparar las diferentes formas juridicas para valorar la mas conveniente al proyecto emprendedor.
Valora las siguientes cuestiones y decide el tipo de forma juridica que crees que serd mas conveniente para tu proyecto:

|¢ Cuantos socios hay en la empresa?
« Si eres tu solo puedes elegir entre empresario mdwndual SL umpersonal 0 lncluso SA umpersonal si dispones de 60 000€.
+ Si vais a ser varios socios hay que plantearse una sociedad: SL, SA, sociedad laboral, cooperativa. La sociedad laboral y la cooperativa
implica un minimo de 3 socios. Otras posibilidades son la comumdad de blenes la socuedad colectiva o la comandﬂana
|¢De qué capital dispones? et o R i a i e i
» Constituir una sociedad origina unos gastos que no tiene la opcion del empresario mdlvudual por Io quesi el cap|tal d|spon|ble es pequefio,
0 no se esté seguro de la buena marcha de la empresa el pnmer ano no conviene conshtunr una somedad Recuerda SA= 60 000€.
[¢Cudl es la relacion entre socios? B
» Tener socios implica estar de acuerdo en multltud de cueshones sobre la marcha de la empresa En una SL, una SA, o una somedad labo-
ral, las decisiones se toman por mayoria de participaciones o de acciones. En una cooperativa cada socio es un voto.

* Elegir la comunidad de bienes implica que cada socio responde con sus bienes personales de los gastos y deudas originados con la comu-
nidad, por lo que debe existir una confianza extra, al :gual que Ia socledad colectlva y! la comandltana para algunos socms

[ ¢Cual es el_géﬁef icio p;ej\;léio? & , 23

* Los expertos recomiendan comenzar como empresario md1v1dua| y pagar |mpuestos por eI IRPF y postenormente si hay ganancias su-
periores a 50.000€. pasar a constituir una sociedad que ya empieza a pagar menos impuestos. Se recomienda acudir a un gestor fiscal.

* Por otro lado, mediante la forma de empresario individual, si el primer afio hay pérdidas se pueden sumar a otros ingresos personales que
existan en ese afo: una nomma de unos meses, un plso que se alquila a un tercero unos mtereses bancanos etc

7

z,EX|sten ayudas?

* Los auténomos dlsponen de algunas ayudas en cuanto al pago de segundad somal ya Ia hora de contratar a su primer trabajador Tamblen
existe la posibilidad de utilizar la prestacion por desempleo para constituirse como auténomo.

+ Las cooperativas y sociedades laborales gozan de una serie de ayudas por pertenecer a la llamada “economia social”.

kCON ESTAFICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G) )

‘Las empresas familiares: de gestores a propletanos
Juan Roig (Mercadona): “El capital se hereda, la gestion no’.

Las empresas familiares se enfrentan al reto de ceder la direccion a profesionales

La profesionalizacion del negocio es uno de los grandes retos a los que se enfrentan las empresas familiares. Entender la diferencia entre
propietario y gestor se esta convirtiendo en una cuestién cada vez mas relevante. La figura del propietario que se convierte exclusi-
vamente en accionista y deja el mando en manos de gestores externos es una tendencia que puede ir imponiéndose en los proximos afios.

“Los negocios familiares necesitan profesionalizar la familia, ademés de la compaiiia”, sefiala Henrik Steinbrecher de PwC en el articulo
que encabeza dicha encuesta. “Se trata de aprender a ser buenos propietarios o accionistas ademas de —o incluso en lugar de—buenos
gestores. Se trata de asegurar el futuro y romper lazos emocionales con el pasado, incluso si en algunos casos eso significa vender algunos
de los negocios sobre los que fue edificada la compafiia. Eso significa sacar a algunas familias de su zona de confort’, afiade este experto.

Segln Maria Sanchis de PwC: “Histéricamente se habia apostado por la sucesion dinastica, es decir, los descendientes heredaban la pro-
piedad y la gestion. Ahora se empieza a asumir que quizéas sea bueno ceder la gestion a un ejecutivo externo. Esto no quiere decir que
la familia se desvincule de la empresa, sino que se tienen que convertir en accionistas responsables, informados y formados para perpetuar
los valores de la compaiiia y vigilar la estrategia”. Fuente: El Pais, 2-11-15.

10 errores que cometen las empresas familiares: https://ramon-asociados.com/?p=3794
¢Sabias que esta estudiado cuéles son los errores mas frecuentes en las empresas familiares y porqué muchas veces no dan el salto a

lallamada tercera generacién? Entra en el anterior enlace e indica los 10 errores mas frecuentes en estas empresas. Comenta si conoces
alguna empresa familiar donde se dé alguno de estos tipicos errores.
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2. Tramites para la constitucion de una empresa

Para constituir una empresa hay que diferenciar si se trata de una empresa individual o de una sociedad.

En el caso de la empresa individual, la persona fisica del empresario ya existe a través de su DNI y queda constancia de su existencia en el
Registro Civil, por lo que se evitan los tramites de constitucion. El empresario individual si que tendra que realizar los tramites generales para
todas las empresas que veremos en el apartado siguiente. Pero en el caso de una sociedad es necesario crear la sociedad en si, darle vida
y registrarla como que existe en el Registro Mercantil. Una vez esté registrada ya continuara con los trémites generales para todas las empresas.

Empresario ’ SR
oo Solo realiza los tramites generales para todas las empresas.
individual
Sociedad

A) Tramites para constituir una sociedad (SL, SA)

Primero debe constituir la sociedad y registrarla.

En segundo lugar, realizara los tramites generales para todas las empresas.

En este apartado veremos todos los tramites previos para constituir una sociedad en forma de SL o de SA, por ser las empresas més frecuentes:

r

T + Lo primero es buscar un nombre a la sociedad, por lo que hay que mirar que no lo tiene otra sociedad.

Certificacion R : e TR e e 4 s ; ;
T '+ Para ello, se solicita la “certificacion negativa de denominacion social’, que consiste en solicitar al Registro Mercantil
9 . Central un certificado como que el nombre que deseas ponerle a la empresa esta libre y puedes usarlo.

e nomt_>ﬂrfeﬂ | + Se presentan hasta 5 nombres distintos. El plazo de respuesta suele estar en unos 5-10 dias desde su solicitud.
' ] . Como la SAtiene un capital minimo de 60.000€, es necesario justificar que los socios disponen de ese dinero como
Apertura de la minimo y que lo han entregado como capital a la empresa (al menos el 25% al inicio).

cuenta bancaria | * Para ello, se abre una cuenta bancaria donde los socios entregan ese capital y el banco emite un certificado como
‘ | quelacuenta bancaria existe y dispone de ese dinero.

7]« Los estatutos son una parte de la escritura donde se establecen las normas de funcionamiento de la sociedad, asi
. Estatutos de como otros datos tales como el objeto social, domicilio, capital social, como se divide el capital, etc.
sociedad '+ Existen modelos de estatutos, pues el funcionamiento de las sociedades suele ser muy parecido. Los socios deben

e cuidar que se incluyan aquellas clausulas especificas para su tipo de empresa.

T e con toda la documentacion anterior hay que acudir a un Notario para que constituya la sociedad y redacte la
La escritura escritura (como en el caso de la escritura de compra de un piso, que también hay que ir al Notario).

|

|
; publica ' +En la escritura constara, ademas de los Estatutos de la sociedad, el nombre de los socios, las aportaciones que
ante Notario | realiza cada uno, cuantas participaciones o acciones tiene cada socio, quién es el administrador o administradores,
. asicomolos pactos entre los socios que crean convenientes, siempre que sean legales.
"Pago del Impuesto de | * Se trata de un impuesto que se paga al constituir la sociedad en la Consejeria de Economia.

{

Transmisiones [ « Cuando los socios entregan el capital a la empresa, estan haciendo una transmision de su patrimonio personal al

Patrimoniales patrimonio de la empresa (ahora le pertenece ese dinero a la empresa, es como una donacion).

| YActos Juridicos : « El porcentaje actual de este impuesto es del 1% del valor del capital social, si bien se esta exento de su pago de
Documentados | forma temporal. De todas formas, hay que entregar el modelo 600 en la Consejeria lo que supone una gestion.

" . Aligual que las personas tienen un NIF, las empresas tienen un CIF o cédigo de identificacion fiscal.

| + Se solicita en la Delegacion de Hacienda a través del modelo 036 o 037. Este documento es importante porque a
. través del mismo se podré realizar a la vez la Declaracion Censal, que es un tramite general posterior.
E Hacienda entrega primero un CIF provisional para que la sociedad pueda empezar a realizar compras y ventas
L 3 J con él, en espera de que llegue la tarjeta con el CIF definitivo al domicilio, que puede tardar un mes.
Fa 1« Por Gltimo, se registra el “nacimiento” de la sociedad en el Registro Mercantil de la Provincia.
Registro Mercantil| .« £| Registro Mercantil escribira en la ltima pagina de la escritura el “tomo, folio y hoja” del Registro donde se en-

' delaprovincia | cuentraregistrada la sociedad. Esta informacion debera figurar en toda la documentacion comercial de la empresa:
facturas, albaranes, presupuestos, etc. (puedes fijarte en el lateral de una factura del mévil o la luz).

——— E——

Solicitud
del C.I.F.
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B) Tramites generales para todas las empresas

Una vez constituida la sociedad, o si es un empresario individual, hay que realizar los siguientes tramites para la puesta en marcha de la empresa:

HACIENDA:
* Es el alta del Impuesto de Actividades Econdmicas, el cual se tramita en la Delegacién de Hacienda conjuntamente
con la peticion del CIF en el caso de que sea una sociedad. Se trata de un impuesto que solo pagan las empresas
Alta del que facturan mas de un millén de euros, por lo que es mas un tramite donde se da de alta una actividad empre-
WG sarial concreta que un impuesto en si para muchas empresas.

« Para un empresario individual, el alta en el IAE es el documento que justifica (o da fe) que esta dado de alta para
ejercer una actividad empresarial, ya que no ha tenido que constituir la empresa ante el Notario ni registrarse en el

L | Registro Mercantil. Por tanto, es un documento bésico para ejercer otros tramites.

+ Es un tramite que se realiza en Hacienda donde la empresa se da de alta en unos impuestos concretos.

Declaracion + Si es un empresario individual debera darse de alta en el IRPF, bien en estimacion directa, simplificada 0 en médulos.
censal Si es una sociedad, se dar4 de alta en el Impuesto de Sociedades. Ademés, las empresas se daran de alta del VA,
e indicaran el tipo de IVA por su actividad.

AYUNTAMIENTO:
« Es una licencia municipal para que en un local, nave u oficina se pueda ejercer una actividad comercial, industrial
o de servicios, acreditandose el cumplimiento de las condiciones de habitabilidad y uso de esa actividad.
Licencia de » Existen 3 tipos: 1) Comunicacién previa para aquellas actividades que no requieren ningin documento técnico y se
TR T realizan obras de pequeiia entidad. 2) Declaracién Responsable: el titular manifiesta que cumple con los requisitos

urbanisticos. 3) Licencia de funcionamiento para actividades calificadas, que son aquellas consideradas como
molestas, insalubres, nocivas y/o peligrosas (hosteleria, actividades industriales, etc).

« Es preciso el pago de un proyecto técnico visado por arquitecto o ingeniero colegiado y las tasas municipales.

« En caso de necesitar realizar obras en el local. Debera adjuntarse presupuesto de las obras y planos del local, asi
como el visado por el arquitecto en caso de ser obras que afecten a la estructura del local.

Licencia de obras

SEGURIDAD SOCIAL:

Inscripcién de la | * Toda empresa que realice contrataciones de trabajadores deber4 inscribirse en la seguridad social para pagar la
empresa en la cuota de seguridad social de la empresa, asi como para ingresar la seguridad social de los trabajadores.

seguridad social | « Ademas, optara por una Mutua o por la Seguridad Social para las contingencias profesionales.

-
Altaen el + Al principio del tema hemos visto que tanto los empresarios individuales como los administradores de las SLy SA,
régimen de asi como los socios que tengan un control efectivo de la sociedad, deben de darse de alta en el régimen de auténo-

autbnomos | Mos. Asi mismo, también los profesionales que estén colegiados.

Alta en el » Todos los trabajadores contratados por la empresa deberan darse de alta en la seguridad social antes del inicio de
__régimen general | su actividad. Si aln no tiene nimero, habra que afiliar al trabajador a la seguridad social.

Comunicacion | « Es obligatorio para todas las empresas que abran un centro de trabajo comunicar su apertura a la Consejeria de
__de apertura Empleo o Trabajo de su Comunidad Auténoma.

REGISTRO MERCANTIL:

Se registraran los libros obligatorios en el Registro Mercantil, que para las sociedades son:
« El libro de actas donde constan los acuerdos de las Juntas de Socios.

+ El libro de registro de socios en la SL.

+ El libro de registro de acciones nominativas en las SA.

* Documentacion contable: libro diario, libro de inventarios y cuentas anuales.

Registro
Mercantil

_——c—'—'\
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Los P.A.E. (Puntos de Atencién al Emprendedor)

Son oficinas de organismos publicos y privados, incluidas las notarias y gestorias, asi como puntos virtuales de infor-
macion y tramitacion telematica de solicitudes.

| Facilitar la creacion de empresas y el inicio efectivo de su actividad para lo cual prestan una serie de servicios al em-
prendedor. Destaca que realizan de oficio todos los tramites necesarios, por lo que los emprendedores deben rellenar
| el formulario y sera el PAE quien se encargue de impulsar todos los tramites, evitando que sea éste el que se desplace
| por los distintos organismos a entregar la documentacion.

| 1) Informacién y formularios necesarios.
| 2) Realizar todos los tramites necesarios, tanto para la constitucién de una sociedad como los tramites para el inicio de
una actividad, posibilitando la presentacion de toda la documentacion. Para ello utilizara el sistema telemético CIRCE y se

| iniciara con el DUE (documento Unico electronico). También pueden tramitar las solicitudes de baja de actividad y cierre
de empresa.

;zi 3) La posibilidad de conocer el estado de la tramitacion de su expediente asi como recibir la notificacion de cada tramite
| por parte de cada organismo.

4) Toda la informacion sobre ayudas, subvenciones y otros tipos de apoyo financiero.

‘ 5) Los emprendedores de responsabilidad limitada (ERL) podran optar por utilizar estas oficinas para realizar la inscripcion
| en el Registro Mercantil de dicha limitacién en la responsabilidad del empresario.

| Enel portal del CIRCE en la siguiente web: https://paeelectronico.es/es-es/Paginas/Home.aspx se encuentra el buscador
de los PAE mas cercanos al codigo postal o bien se puede por comunidad, provincia o localidad.

¢ Cuanto esta tardando el PAE en constituir una empresa?

Segun las estadisticas del PAE de enero de 2025, los tiempos de tramitacion suelen estar entre 1y 5 dias de forma mayoritaria:

26% 6%

- noom
A

Objetivo de la ficha: Investigar sobre los organismos encargados de la creacion y puesta en marcha de las empresas.

En primer lugar localiza un PAE cercano a tu localidad en el buscador: https:/paeelectronico.es/es-es/Servicios/Paginas/BuscadorPAE.aspx
La propuesta es que visites fisicamente uno de ellos e indagues sobre su funcionamiento y qué servicios prestan.

E = = |

I

* ¢ En qué pueden ayudarte a la hora de los tramites para crear

Es piblico o privado?
JicESP P ‘ v una empresa?
b e e v cathmit s X et SIESE S | T =
+ ¢ Ofrecen servicios de informacién a emprendedores? ¢,De qué | + ¢Cuanto suelen tardar en crear una empresa? Diferencia entre |
informan? si s una empresa individual o una sociedad. |

¢,D|sponen de informacién de las ayudas y subvenclones a las
| que tienes acceso? NSRRI S e i o i |

« ¢ Cobran los servicios que prestan? En su caso, ;cuanto?

Una vez realizada la visita, ponerlo en com(in en clase, y comparar las caracteristicas de los distintos P.A.E a los que habéis acudido.
Sacar conclusiones de qué aspectos son parecidos y si hay alguna diferencia entre ellos.

CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
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El tamarfio de las empresas espaiiolas es de microempresas, no de pymes

La dimensién media de las compafiias espafiolas es mas reducida que en otros paises, ello provoca que la economia
sea mas vulnerable en las crisis

El tejido empresarial espariol corre el riesgo de enfrentarse a la misma brecha que se ha abierto entre los clubes de futbol, donde solo un
privilegiado grupo de equipos, cada vez mas reducido, se disputan la Liga y la Champions y el resto malvive y pelea por no descender. Las
grandes compafias espaiiolas miran de ta a tu a las principales multinacionales del planeta. Sin embargo, estos transatlanticos son apenas
una gota en el océano empresarial del pais, donde la microempresa (menos de 10 trabajadores) es el modelo societario dominante. La mayoria
de los expertos consultados creen que el tejido empresarial espafiol, debido al tamafio de las empresas, es més vulnerable en momentos de
crisis econémica. En Espafia el nimero de trabajadores por empresa es de 4,7 en 2014, pero esta lejos de Francia con 5,7, o de Reino Unido
y Alemania con 11 trabajadores de media.

El tamafio de la empresa esta vinculado a la productividad, cuanto més grande es la empresa més productividad genera. Asi, segin el INE, en
2013 la productividad en la microempresa fue de 27.000€, en la pequefia (de 10 a 49) de 43.000€, en la mediana (de 50 a 249) de 59.000¢€, y
la gran empresa (mas de 250) de 77.000€.

Segtin Aimudena Semur, gerente del Instituto de Estudios Econdmicos, “no hay un Unico factor que explique por si solo el menor tamario
empresarial espafiol. Si tuviéramos que citar las grandes causas deberiamos hablar de factores tanto culturales como econémicos, entre los
que se encuentra la escasa cultura emprendedora que sigue existiendo en Espaiia, el escaso porcentaje de gasto en I+D+i, y la poca tradicion
de cooperacion empresarial. También existen factores financieros, como la excesiva dependencia financiera de los bancos.” Desde otro punto
de vista, para Yolanda Fernandez, directiva del Circulo de Empresarios, “a veces la decision de no crecer es un tema familiar. Las empresas
familiares necesitan estructura y asesoramiento, por lo que habria que actuar en la formacién de los directivos y profesionalizacion de las em-
presas. De nada valdria aprobar medidas para que las sociedades ganen tamafio si las personas que las dirigen no estan preparadas”. Fuente:
El Pais, 22 de febrero de 2015

¢ Cudl es el tipo de forma juridica mas utilizada y tamario de empresa?

|
|
Te presentamos las estadisticas del INE en su seccion del DIRCE (http:/www.ine.es) del nimero de empresas y tipos: !

|POR FORMA JURIDICA | n°deempresas 'PORN°DE ASALARIADOS« n® de empresas
[Empresario individual | 1.838.474 ISina asalana&oé'" Tl 1.692.479
[—Saedadés‘lflmftadas B | 1.093.566 IDe1a2 asalanados = 955.079
[Sociedades anénimas | 48.109 e | 316.419
| Comunidades de bienes | 108.994 [ s 131.903
[ Cooperativas B o) | 19.114 e 84.907
| Sociedades colectivas | 79 De20a49 48.362
[Sociedades comandltanaTé - 59 De50a99 13.079
| Asociaciones y ofros tipos | 138.229 'De100a199 6.615
| Organismos auténomos y otros | 8.652 |De200a249 1.367
Total201-012024 | 3.255.276 (Masde250 5.066
Evolucion del total de nimero de empresas a 1 de enero del afio:

[ ANO | 2008 | 2009 [ 2010 [ 2011 [ 2012 || 2013 [ 2014 |

Empresas 3.422.239 3.355.830 3.250.576 3.291 263 3 199.617 3.146.570 3.119.310

[ ANO | 2015 | 2016 |[20184uliol_ 2020 || 2021 [ 2024 || 2025 |

Empresas 3.186.878 3.236.582 3.337.646 3.404.428 3.366.570 3.255.276  pte

1°) Seiiala el nimero de trabajadores que tiene una microempresa, una pequefia, una mediana y una grande.
2°) Compara el total de empresas en 2024 y 2008, ;qué ves? ;Cuantas microempresas hay en Espaia en el 2024 y qué porcentaje suponen?
3°) ¢ Cuantos empresarios individuales hay y qué porcentaje son del total? ; Cuantas empresas no tienen ningun trabajador contratado?

4°) ¢Qué comparacion hace el articulo con el mundo del fiitbol? ;Afecta el tamafio de la empresa a la productividad? Seguin Aimudena Semur,
¢qué factores explican el tamafio de las empresas espafiolas? ;Y segun Yolanda Fernandez qué sucede con las empresas familiares?

5°) ¢ Qué opinas sobre el pequefio tamafio de la empresa espafiola? ¢ A qué crees que se debe después de leer el articulo?
2
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I onsnios (550
A) Formas juridicas

1°) Lo que caracteriza al empresario individual es:

a) Que responde con su patrimonio personal de la marcha del ne-
gocio.

b) Que tributa por el IRPF.
¢) Que debe darse de alta en el régimen de auténomos.

d) Todas son ciertas.

2°) En las participaciones de una SL:
a) Los socios las pueden vender a cualquiera.
b) La venta entre socios es libre, asi como de estos a sus familiares.

¢) Ninguna es cierta.

3°) Es cierto respecto a los 6rganos de gobierno de
la SL:

a) Que siempre existira un Gnico administrador de la SL.

b) Que puede existir un Consejo de Administracién con un minimo de
2 socios.

¢) Que puede haber varios administradores solidarios si son varios so-
cios los que ejercen la funcion de administrador.

d) Que nunca puede contratarse a un administrador que no sea socio.

4°) Una de las diferencias entre la SAy la SL es:
a) La SL tiene un capital minimo de 3.000€ y la SA de 66.000€.

b) El capital de la SL se divide en participaciones y el capital de la SA
en acciones, pudiendo los socios vender estas Ultimas a cualquiera.

¢) El capital de la SA no es preciso desembolsarlo de forma completa
en la constitucion de la sociedad, con un 50% es suficiente.

5° En las sociedades laborales, ya sean limitadas o
anonimas, se cumple que:

a) Debe haber un minimo de 3 socios trabajadores.
b) Cada socio trabajador no puede tener mas del 50% del capital.

¢) Pueden existir socios no trabajadores, pero no pueden tener el 50%
del capital.

d) Pueden contratar a trabajadores asalariados no socios, pero con el
limite del 50% de las horas trabajadas por los socios.

e) No pueden contratarse a trabajadores temporales, solo indefinidos
a tiempo completo.

B) Tramites de constitucion

6°) Para constituir una sociedad no es preciso:
a) Dar de alta en el IAE.

b) Pedir una certificacion negativa del nombre social.

¢) La escritura publica del notario.

d) El registro mercantil de la sociedad.

7°) El IAE:

a) Es un impuesto que pagan todas las empresas para comenzar su
actividad.

b) Es un impuesto del que estan exentas las empresas que facturan
menos de 1 millén de euros, por lo que es un tramite de alta en una
actividad méas que un impuesto en si.

c) Se realiza en el Registro Mercantil de la Provincia.

8°) Habra que inscribir a la empresa en la seguridad
social:

a) Cuando la empresa contrate a trabajadores por cuenta ajena.
b) Cuando haya que darse de alta a los auténomos.

¢) En ambos casos.

9°) La licencia de actividad:
a) Es una licencia municipal para poder realizar obras en el local.

b) Es una licencia como que el local o nave dispone de las condiciones
legales de habitabilidad y de poder usarse para esa actividad.

c) El tnico coste que supone es el pago de las tasas municipales.

d) Hay de dos tipos: para actividades inocuas y para actividades peli-
grosas o toxicas.

10°) Los trabajadores contratados por la empresa:
a) Deben darse de alta en el régimen de autonomos.
b) Deben darse de alta en el régimen de auténomos el mes siguiente.

c) Deben darse de alta en el régimen general antes de comenzar a
trabajar. '

d) Deben darse de alta en el régimen general el mismo dia de comen-
zar a trabajar.

11°) Tienen que acudir al Registro Mercantil:

a) Las sociedades que tienen que registrar sus libros, como son el de
actas, de registro de socios o libros contables.

b) Los auténomos a registrar el libro de IVA y de facturas emitidas y
facturas recibidas.
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3. Los impuestos de la empresa

( Impuestos directos ) [ *IRPF o impuesto sobre la renta de las personas fisicas en empresarios individuales (y profesionales). |

- - —

sobre la renta +Impuesto de Sociedades (IS) en las sociedades (SL, SA, etc).

Impuesto indirecto
sobre el consumo
3.1. EI IRPF

EI IRPF es un impuesto directo que se aplica sobre la renta de las personas fisicas, sean trabajadores por cuenta ajena o sean trabajadores
por cuenta propia o autonomos (empresarios individuales, profesionales), asi como en las comunidades de bienes.

)—bQEI IVA o impuesto sobre el valor afiadido, que se aplica sobre el precio de los bienes y servicios. )

Dentro de las rentas que hay que sumar en el IRPF se encuentran diversos tipos de rentas: desde los ingresos como trabajador por cuenta
ajena en una némina, los intereses que se han ganado en un depdsito en un banco, las ganancias patrimoniales por haber vendido una casa,
el alquiler que se obtiene por alquilar una segunda vivienda, entre otros; pero lo que mas nos importa son los rendimientos por desarrollar
actividades como empresario. Nos centraremos por tanto en este tipo de rendimiento que es el objetivo del médulo de IPE Il

A) Métodos de calculo del rendimiento econémico como empresario en el IRPF

El empresario individual debera acogerse a uno de los métodos de calculo siguientes:

Estimacion | « Se acogen a esta modalidad aquellos cuyas ventas anuales sean superiores a 600.000€ en el afio anterior.
directa * Para calcular el rendimiento neto debera llevar la contabilidad legal como si se tratase de una sociedad, calculandose por
normal la diferencia entre ingresos y gastos con unos ajustes fiscales posteriores.
+ Se podran acoger aquellos cuya cifra de negocios anual sea inferior a 600.000€ y que su actividad no esté acogida a la
- Estimacion | modalidad objetiva o de médulos.
directa * No debera llevar contabilidad legal, sino los libros de registro de ventas e ingresos, de compras y gastos, y de bienes de
' simplificada |  inversion. Por eso se llama simplificada al no tener que llevar una contabilidad ajustada al Plan General Contable.
; | * Para calcular el rendimiento se computa como “gastos de dificil justificacion” un 7% del rendimiento neto positivo.
+ El rendimiento no viene dado por los ingresos y gastos reales, sino por una cantidad objetiva sefialada por Hacienda
- Estimacion | para la actividad, de manera que Hacienda hace una estimacién que segiin el tipo y tamaiio del negocio esa empresa
~ objetiva debera haber ganado esa cantidad, por lo que pagara una cantidad fija.
(médulos) | * Podran acogerse aquellas actividades que cuyos rendimientos integros o bien el volumen de compras (excluidos bienes in-
_ ‘ movilizados) no superen los 250.000€ al aio. Hacienda publica una Orden del listado de actividades acogidas a médulos.

Tabla progresiva de IRPF

Muestra los porcentajes que deben aplicarse al rendimiento neto
una vez realizados una serie de ajustes fiscales.

Base Cuota | Restobase | Tipo paraj
liquidable integra | liquidable | 2024 |
0,00 0 12.450 19%
12.450 2.365,50 7.750 24%
20.200 4.225,50 15.000 30%
35.200 8.725,50 24.800 37%
60.000 17.901,50 240.000 45%
300.000 125.901,15 en adelante 47%

Novedad: Desde 2024 si gana menos de 15.000€ de rentas del trabajo, no
tiene la obligacion de presentar la declaracion de la renta, aunque tenga
2 pagadores, si del 2° pagador més los restantes se obtienen rendimien-
tos mayores de 1.500€/afio. Desde 2020, se ha incluido el limite de
22.000€ si del 2° mas los restantes son menores de 1.500€/afio.

Calculo de rendimiento en simplificada
Un empresario individual tiene los siguientes ingresos y gastos:

+ Néminas: 14.000 + Gestoria: 1.200

« Auténomos: 3.000 « Alquiler: 6.000

« Publicidad: 1.500 + Material oficina: 300

* Luz: 1.200 * Ingresos: 68.000

+ Teléfono: 800 + Amortizaciones: 1.000
Rendimiento neto = Ingresos - gastos- 7% de gastos dificil justifica-
cion- amortizaciones=68.000-28.000- (7% de 39.000)-1.000= 36.270€
A esta cantidad habria que reducirle una serie de deducciones y mi-
noraciones para calcular el rendimiento definitivo. Si el rendimiento
definitivo fuese 36.270€, al aplicar la tabla progresiva del IRPF los
impuestos a pagar serian:
- Por los primeros 35.200 una cuota de 8.725,50€
- Por los restantes 1.070 un tipo del 37%= 395,90€

Total= 8.725,50+395,9= 9.121,40€.
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B) Pagos fraccionados de IRPF

Es importante que el empresario individual conozca que la “declaracion de Hacienda” no se hace una vez al afio en junio como los trabajadores
sujetos a una némina, sino que debera ir abonando en cada trimestre una pequefa cantidad llamada “pago fraccionado”.

Este pago tiene el mismo sentido que las retenciones de IRPF en las néminas. Al trabajador la empresa le va quitando un poco de la némina en
cada mes, lo cual entrega en Hacienda y se guarda como una retencion a cuenta del trabajador para su posterior declaracion de Hacienda. Para
un empresario individual, también debe ir entregando “cantidades a cuenta” para la posterior declaracion del afio siguiente, sin embargo, como
el empresario es él, debe encargarse él mismo de entregar cada trimestre esas cantidades a cuenta o “pago fraccionado”.

Las fechas de los pagos fraccionados son: el 20 de abril, el 20 de julio, el 20 de octubre y el 30 de enero, respecto al trimestre anterior.

Las cantidades de pago fraccionado son del 20% del rendimiento neto obtenido desde el principio del afio hasta el tltimo dia del trimestre,
restandole los pagos fraccionados ya abonados. En el caso de la estimacion por modulos el % es del 4% del rendimiento neto de forma general.

Adems de los pagos fraccionados, el empresario debera realizar con caracter anual la declaracion de Hacienda hasta el 30 de junio, donde se
descontaran los pagos fraccionados que ha ido realizando.

C) Retenciones a cuenta del IRPF

Es un término que lleva a confusion con el pago fraccionado pues también supone un pago a cuenta de IRPF, pero esta vez no es el propio
empresario el que lo entrega a Hacienda respecto a su propio rendimiento sino respecto al rendimiento de una tercera persona. Las retencio-
nes del IRPF pueden ser de varios tipos:

Retencion a La més conocida es la retencion del IRPF que se le hace a los trabajadores en la némina. La empresa le descuenta
. trabajadores una parte y tiene la obligacion de entregarla en Hacienda.

|

Esta retencion se practica sobre los profesionales auténomos (economistas, abogados, notarios, arquitectos, etc). Si

uno de estos profesionales ofrece un servicio a otra empresa, la empresa le retendra un porcentaje (actualmente

Retencion a el 15%) de los servicios que tiene que pagarle. Al igual que la empresa le retiene a un trabajador también le retiene

profesionales el IRPF a un profesional, e igualmente la empresa debera ingresar la retencion en Hacienda. Si es un nuevo profe-
sional, en el afio de inicio y dos siguientes, la retencion sera del 7%).

| Nota: si el profesional le factura a un particular que no sea empresario, el particular no debe practicarle retencion.

Si la empresa se encuentra en un local u oficina alquilada, hay que pagar un 19% a Hacienda del importe del
; il alquiler, como una retencion de IRPF a favor del arrendador. Es una obligacion de la empresa, con independencia

alquileres de locales,| o ¢ 55 cantidad figure 0 no en el recibo.

u

' 2 | Los bancos retienen un 19% de los intereses bancarios y lo ingresan en Hacienda; o para los autores de libros la
. Otras retenciones | .. 5 4 Lt : :
| editorial les retiene un 15% de los derechos econémicos de autor para ingresarlos igualmente.

Retencion en

Al igual que el IRPF (y que el IVA como veremos después), las retenciones de IRPF que realizan las empresas a terceros hay que ingresarlas
trimestralmente en Hacienda, en las fechas son las siguientes: antes del 20 de abril, del 20 de julio, del 20 de octubre, y del 20 de enero.

3.2. El impuesto de sociedades (IS)

Elimpuesto de sociedades es el impuesto sobre la renta por el que tributan las empresas en forma de sociedad: SL, SA, cooperativas, etc. Las
sociedades tienen la obligacion de llevar la contabilidad segtin el Plan General Contable, lo cual ayuda posteriormente a calcular este impuesto,
pues se basa en los ingresos menos los gastos menos una serie de ajustes contables.

Una diferencia basica con el IRPF es que el Impuesto de Sociedades no es progresivo como en la tabla del IRPF que vimos anteriormente,
donde a méas rendimiento mayor porcentaje se aplicaba. En el impuesto de Sociedades el porcentaje es siempre el mismo, salvo que haya un
cambio de porcentaje al convertirse una empresa pequefia en una mayor.

Los tipos que se aplican son:

Cﬂ tipo general "] 25% sobre la base imponible (ingresos - gastos)
Empresas £on v'olumen ge ventaj 20% sobre la base imponible desde 2024
menor de 1 millon de €

| Empresas de nueva creacion” | 15% durante los 2 primeros afios de actividad en que se obtengan beneficios

Como en IRPF, también existen pagos fraccionados por el 18% de la base imponible en las fechas 20 de abril, 20 de octubre y 20 de diciembre.
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3.3. El IVA (impuesto sobre el valor afiadido)

Es un impuesto indirecto que no grava la renta sino el consumo, por lo que es pagado por cualquier persona que realice una compra. Sin em-
bargo, el papel de las empresas en el IVA es el de intermediario, de recaudador del impuesto para entregérselo a Hacienda, pero realmente
las empresas no llegan a “pagar” el IVA, primero se lo cobré a los clientes, y como tal intermediario debe devolvérselo, ya que es un impuesto
que le pertenece a Hacienda.

Las empresas cuando realizan compras o tienen un gasto soportan un IVAy lo anotan en el Libro de Facturas Recibidas. Cuando las empresas
hacen una venta o tienen un ingreso, le cobran un IVA al cliente, el cual anotan en el Libro de Facturas Emitidas. La diferencia entre el IVA so-
portado por las compras y gastos y el IVA que han repercutido a sus clientes, es la que tienen que entregar trimestralmente en Hacienda.
Como el precio de venta suele ser superior al de compra, la diferencia entre el IVA repercutido y el IVA soportado es positiva. Si resultase negativa
por haber mas compras, quedara pendiente de compensar en el siguiente trimestre.

Desde una perspectiva positiva, el IVA para las empresas es un “préstamo a 3 meses sin intereses” que le ofrece Hacienda a las empresas,
pues mientras las empresas se lo han cobrado a los clientes y atin no tengan que devolverlo, pueden manejar ese dinero y aumentar su liquidez.

£ T POS DEIVAY PRODUCTOS R e
Servicios médicos y sanitarios, Educacion y formacion, sociedades culturales y deportivas, operaciones financieras,
sequros, alquiler de viviendas.
Algunos alimentos (pan, harina, cereales, leche, queso, huevos, frutas y verduras), libros, revistas y periddicos, medica-
mentos, productos para discapacitados, viviendas de proteccion oficial.

Resto de alimentos, agua, bienes para agricultura y ganaderia, flores y plantas, transporte de viajeros, bares y hoteles,
viviendas nuevas.

Exento de IVA

- IVA10%

IVA 21%

- | Eseltipo general para todos los productos, salvo que tenga un IVA reducido del 10%, superreducido del 4% o esté exento.

Al'igual que el IRPF y el Impuesto de Sociedades, existen pagos fraccionados trimestrales del IVA en las siguientes fechas: hasta el 20 de
abril, hasta el 20 de julio, hasta el 20 de octubre y hasta el 30 de enero, por cada uno de los 4 trimestres.

Por dltimo, indicar 2 modalidades de IVA para algunos casos de empresas o productos:

1°) Régimen simplificado de IVA para los empresarios individuales que optan por la estimacién objetiva o por médulos, donde se les aplica
igualmente un médulo fijo de IVA con independencia de las ventas.
2°) Régimen de recargo de equivalencia para el comercio minorista: el comercio minorista paga un IVA mas alto de lo normal a su provee-

dor y a cambio no tiene que presentar la declaracién del IVA en Hacienda, por lo que se simplifica su trabajo al no tener llevar libros del IVA
ni guardar las facturas. Los recargos que le va a cobrar el proveedor son: Del 0,5%, del 1,4% y del 5,2%, en funcion de que el IVA general sea

del 4%, del 10% o del 21%.

3.4. Gestion contable: libros obligatorios

Como se ha visto en el apartado anterior, no todas las empresas tienen la obligacion de llevar la contabilidad o los mismos Libros. En el siguiente
esquema presentamos qué libros son obligatorios segun si es una sociedad o una empresa individual, y para este Ultimo caso segun la
modalidad de calculo del IRPF (directa normal, directa simplificada o por médulos).

Empresario individual
en simplificada

Empresario individu_al
en moédulos

Empresario individual en
estimacion directa normal

Deben llevar la contabilidad si-
guiendo el Plan General Contable:

- Sociedades

. RarES Deben llevar la contabilidad si-
*No tienen obligacion de llevar gyjiendo el Plan General Contable:
ningun libro de contabilidad.

+ Libro diario donde se registren
dia a dia todas las operaciones
(se pueden realizar asientos re-
sumen hasta un trimestre si hay
otro archivo auxiliar detallado).

+Libro de inventario y cuentas
anuales, donde consten el ba-
lance inicial y trimestrales, el
inventario y las cuentas anuales.

+ Libro registro de ventas e ingre-
S0S.

+ Libro registro de compras y gas-
tos.

+ Libro registro de bienes de inver-
sion.

* Pero si que deberan conservar,
por orden de fechas y agrupadas
por trimestres, las facturas emiti-
das y las facturas o justificantes
recibidos, asi como justificantes
de los médulos aplicados.

* Libro diario donde se registren
dia a dia todas las operaciones
(se pueden realizar asientos re-
sumen hasta un trimestre si hay
otro archivo auxiliar detallado)

*Libro de inventario y cuentas
anuales, donde consten el ba-
lance inicial y trimestrales, el
inventario y las cuentas anuales.

m
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Caso practico resuelto
pago fraccionado

Ana ha abierto el 1 de julio una pequefia clinica veterinaria, la cual no
esta acogida a la estimacion por médulos, por lo que el régimen sera
la estimacion directa simplificada.

Durante los meses de julio a septiembre tiene unos ingresos de
4.000€ pero sus gastos han sido de 7.000€ por los gastos iniciales
de constitucion de la empresa. En los meses de octubre a diciembre,
los ingresos mejoraron hasta los 9.000€ y sus gastos se redujeron a
2.000€.

a) ¢ Qué debera declarar en el mes de octubre respecto al segundo
trimestre? ; Hasta qué fecha tiene?

En el 3° trimestre ha tenido unas pérdidas de 3.000€, sin embargo
esta igualmente obligada a presentar el pago fraccionado hasta el 20
de octubre aunque sea en negativo y no tenga que abonar ninguna
cantidad.

b) ;Y en el mes de enero? ;Qué debera declarar y hasta qué fecha?

En el dltimo pago fraccionado se recogera todos los ingresos y gastos
desde el comienzo de la actividad, por lo que en el 3° trimestre tuvo
unas pérdidas de 3.000€ y en el 4° unas ganancias de 7.000€, resul-
tando un rendimiento de 4.000€.

Debera abonar un pago fraccionado del 20% (800€) antes del 30 de
enero, a cuenta de la declaracién de Hacienda de mayo a junio.

Caso practico resuelto IVA

Esteban ha comenzado su negocio en el mes de abril y ahora llega el
momento en julio de ordenar todas sus facturas de ingresos y gastos
para ver como queda la declaracién del IVA del 2° trimestre. Tiene los
siguientes gastos e ingresos con el VA que se indica:

« Publicidad: 1.500€; IVA: 315€.
* Luz: 200€ ; IVA: 42€
» Teléfono: 150€. IVA: 31,50€

* Gestoria: 300€; IVA: 63€.
* Material oficina: 50€, IVA: 10,50€
* Ingresos: 4.000€; IVA: 840€

a) ¢Qué IVA ha soportado en sus compras y gastos? ;Qué IVA ha
repercutido a sus clientes?

El IVA soportado es de la publicidad, luz, teléfono, gestoria y material
de oficina por valor de 315+42+31,50+63+10,50= 462€.

El IVA repercutido por los ingresos es de 840€.
b) ¢ Qué saldo del IVAtiene y qué debera hacer?

Como tiene mayor cantidad de IVA repercutido que soportado, debera
ingresar la diferencia en Hacienda antes del 20 de julio. La cantidad
es de 840-462= 378€ a ingresar.

El IVAen la UE

El IVA es un impuesto comun para toda la UE. Sin embargo, su por-
centaje es distinto en cada pais, asi como cada pais decide qué pro-
ductos se encuentran en el IVA general, reducido o superreducido.

Fijate en la siguiente tabla los % de IVA del tipo general:

20%
20%
20%
20%
20%
20%
20%
19,6%
19%
19%
18%
17%
15%

La presentacion telematica

Puedes presentar tus impuestos de forma telematica a través de
www.aeat.es. Para ello se requiere que dispongas de firma digital o
electronica verificada para poder acceder con tu ordenador. La firma
electronica la puedes conseguir en multitud de organismos publicos,
tanto locales como ayuntamientos, como autonémicos y estatales.

Sin embargo, el que uno mismo gestione los impuestos tiene unos
inconvenientes: se pierde tiempo y esfuerzo que podria dedicarse al
negocio en si; asi como el riesgo de cometer errores al no estar ac-
tualizado. Por lo que, salvo que el negocio sea muy simple porque no
hay trabajadores, porque hay pocas facturas o bien esta exento de
IVA, es recomendable acudir a un gestor especializado.

Regla de localizacién del IVA intracomunitario

¢ Qué sucede cuando una empresa compra a través de la web un pro-
ducto de otra empresa que esta en otro pais de la UE? ;Qué IVA se
aplica, el de Espaiia o del pais donde esta localizada esa empresa?

Cuando una empresa compraba un antivirus por la web de una em-
presa de la UE, se aplicaba hasta ahora el IVA del pais donde se
encontraba esta empresa (p. e. Alemania que es mas barato). Sin
embargo, desde 2015 se aplica el IVA del pais del comprador y no del
pais vendedor (ahora lo comprado DESDE Espaiia por la web tiene
el IVAdel 21%).

De esta forma se evita que los paises con menor IVAtengan una ven-
taja competitiva a nivel de impuestos vendiendo el mismo producto.
Parece una regla mas justa que puede reducir la concentracion de
las grandes multinacionales del sector del comercio electronico en
algunos paises con ventajas fiscales (p.e.Luxemburgo).
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(O FIcHA3-INVESTIGA TUS IMPUESTOS
Objetivo de la ficha: Investigar sobre los aspectos bésicos de los impuestos que afectan al emprendedor.

1°) Si eres un empresario individual responde a las siguientes cuestiones:

¢ Estas incluido en las actividades de médulos?

« En la actividad anterior has buscado si tu actividad esta incluida en modulos. Si lo esta calcula en funcion del nimero de unidades cuanto
saldria el rendimiento neto previo.

« Debes valorar que este rendimiento tendra reducciones y que necesitaras un asesor fiscal para calcular el importe total.

» Si vas a tener mucho beneficio, interesa modulos, ya que los impuestos son fijos, mientras que en simplificada se aplicaria la tabla pro-
gresiva de IRPF; si el beneficio es pequefio interesa simplificada pues se pagaran pocos impuestos y no una cantidad fija de los médulos.

+ ¢ Qué opcidn crees que te favorece mas: simplificada o0 médulos?

* En ese caso deberas valorar que los servicios que prestes tendran una retencion del 15% por parte de las empresas a las que ofrezcas
tus servicios, y tu liquidez en las ventas sera menor.

El pago fraccionado

+ Valora en tu prevision de tesoreria del tema anterior como afecta el pago fraccionado que hay que realizar sobre los beneficios del trimes-
tre anterior. Aparecera una salida que no estaba prevista.

2°) Si has constituido una sociedad responde a estas cuestiones:

¢ Que porcentaje pagara de IS?

+ ¢ Es una empresa de reciente constitucion para estar excluida?

e NEUC B & Ty L

* Si no esta excluida, ;qué porcentaje se le aplica segin su volumen de facturacion?

3°) Respecto al IVAresuelve las siguientes cuestiones:

0 Valbra cémo afecta a tu plan de tesoreria los cobros y los pagos que has de realizar que lleven IVA.

4°) Respecto a los documentos y libros contables:

» Si eres una sociedad. “
« Si eres un empresario individual los libros son obligatorios en tu régimende IRPF.
CON ESTA FICHA SE EVALUA EL RESULTADO DE APRENDIZAJE 5 CRITERIO DE EVALUACION G)
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Casos practicos a resolver

Los impuestos

1°) Lazaro tiene un pequefio restaurante del que es titular como em-
presario auténomo. En él trabajan 2 empleados més y en los 4 afios
que lleva funciona bastante bien. Su rendimiento integro es 100.000€
al afio y realiza compras por valor de 120.000€ al afio. El prefiere se-
guir de cara al IRPF por médulos y no llevar ningun tipo de contabili-
dad, pero un amigo le ha dicho que no cumple los requisitos econdmi-
Cos para acogerse a modulos.

a) ¢ Cumple Lazaro los requisitos econdmicos para acogerse a modu-
los? ¢Esta en lo cierto su amigo?

b) Si su rendimiento integro de cara a Hacienda es de 70.000€, apli-
cando la tabla de IRPF, ;qué impuestos pagara de IRPF?

¢) ¢En qué fechas debe realizar los pagos fraccionados de IRPF?

2°) Mari Carmen desarrolla una actividad empresarial de venta por
internet que no se encuentra en el listado de actividades para acogerse
a mddulos, por lo que debido a su pequefio tamario utilizara la estima-
cion directa simplificada de IRPF.

a) Si sus ingresos han sido 20.000€, sus gastos de 12.000€, y la amor-
tizacion de 500€, ¢ cual es el rendimiento neto de la empresa?

b) Si durante el primer trimestre tuvo un rendimiento de 2.000€, ;qué
cantidad de pago fraccionado debe pagar y hasta cuando tiene de plazo?

¢) Le han dicho que los empresarios individuales no deben llevar nin-
gun tipo de contabilidad ni de libros, ;es eso cierto? ; Qué debe llevar
al estar dentro de la modalidad simplificada del IRPF?

3°) Mireia tiene una SL durante varios afios por lo que tributa por el
impuesto de sociedades. Su facturacién anual es de 500.000€ y su
base imponible es de 200.000€, manteniendo el nivel de empleo del
ano anterior.

a) ¢ Qué pagara por impuesto de sociedades?

b) Sila empresa fuese de nueva creacion con los mismos datos de fac-
turacion y base imponible, ¢qué impuestos pagaria por Sociedades?

4°) Calcula el IVA que debe ingresar una empresa que ha vendido los
siguientes productos, siendo su IVA soportado de 1.480€.

- Alimentos basicos: leche, pan, etc = 10.000€
- Periédicos y revistas= 4.000€

- Servicios de hotel y restaurante= 40.000€

- Ropa= 2.000€

Si estos ingresos corresponden al 3° trimestre del afo, ¢hasta cuando
tiene de plazo para realizar el ingreso del IVA?

‘/F Repasa conceptos (test)
Los impuestos
1°) En el método de estimacion directa simplificada:

a) El rendimiento se obtiene a través de los ingresos menos los gastos,
con unos ajustes fiscales posteriores, entre los que se encuentra un
5% por gastos de dificil justificacion.

b) El rendimiento se obtiene por una cantidad fija que establece
Hacienda a través de los médulos.

c) Ninguna es cierta.

2°) Una empresa debera entregar trimestralmente las
retenciones de IRPF practicadas a:

a) Los trabajadores en sus néminas.
b) Los profesionales por los servicios prestados.

¢) Los arrendadores de los locales comerciales y despachos que utilice
la empresa en régimen de alquiler.

d) A todos hay que practicar retencién y entregarla en Hacienda.

3°) El impuesto de sociedades tiene un tipo o % que:
a) Es progresivo, al igual que lo es el IRPF.

b) Es del 25% para todas excepto del 15% para las nuevas.

c) Esta entre el 25% y el 15%, segun el tipo de producto que se venda
y el IVA que le corresponda.

d) Es del 20% para sociedades que facturen menos de 1 millon de €.
4°) El IVA:
a) Es un impuesto que pagan las empresas sobre la renta.

b) Es un impuesto que recaudan las empresas como intermediarias y
que deben ingresar en Hacienda.

¢) Es un impuesto que pagan las empresas segun el volumen de
facturacion.

d) Todas son ciertas.

5°) El empresario individual no debe llevar contabili-
dad ni ningtn tipo de libros contables:

a) Falso, depende de la modalidad de IRPF.

b) Cierto, pues es al ir por médulos no debe llevar contabilidad ni
libros.

c) Falso, porque debe llevar una contabilidad con todos los ingresos y
gastos y presentar los resultados de la empresa.
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ANEXO 1- LAFACTURA

La factura es el documento que acredita legalmente una compraventa de bienes o servicios, asi como sirve de justificante de cara a Hacienda.

Todos los empresarios y profesionales que ofrezcan un bien o presten un servicio tienen la obligacién de expedir una factura y entregarla al
cliente. Ademas, las empresas deberan conservar una copia de la misma y guardarla. Las empresas deberan tener un Libro de facturas emitidas
y otro Libro de facturas recibidas. Si la operacion esta exenta de IVA (por ejemplo un curso de formacion) no esté obligada a expedir factura, asi
como en algunos regimenes especiales del VA como el recargo de equivalencia, régimen simplificado de IVA o el régimen especial de agricultura.

Seguin su

T xuc}; DE R'ﬁ;‘;ilgjw(,;:y;_ i
+ Es la factura normal y habitual en las relaciones comerciales.

+ Cuando hay que hacer una correccion de otra anterior, porque la anterior no cumpla los requisi-
tos, por devolucion de productos, descuentos posteriores, etc. No pueden pasar mas de 4 afios
desde la factura que intenta rectificar.

» Permite incluir en una factura varias operaciones a un mismo cliente pero de distintas fechas
dentro del mes natural. Hay de plazo hasta el dia 16 del mes siguiente si se dirige a otra empresa.

+ Documenta una oferta comercial de unos productos a un precio, de manera que el cliente dis-
ponga de informacion para su decision. No tiene valor contable ni sirve de justificante.

+ Se realiza cuando hay varios destinatarios o hay una pérdida de la factura original.

+ Contiene todos los datos sefialados en el modelo de abajo. El nimero de albaran, nimero de
cliente y nimero de referencia, asi como el descuento, no son datos obligatorios.

* Los articulos o servicios primero se presentan sin IVA, y al total ya se aplica el IVA.

|| +No contiene todos los datos y sustituye a nivel contable al ticket. Ver documento.

+ La factura electrénica (o digital o telemética) tiene el mismo valor que la factura en papel. No es
necesario que estén firmadas por firma electrénica certificada, aunque se recomienda para
garantizar la autenticidad, integridad y legibilidad de la factura.

1. Datos identificativos de la 9. Valor unitario de los pro-
empresa vendedora. Vendedor (1] Nam. de factura a.. ductos.
Direccion Fecha
Poblacién PRET
© 2.Nimerodefacturayfecha. | cp....... R Y, " I:tf:] ull::)lltlacg?larizzltfz:g
e g 5 - de unidades por el precio
3. Datos |dent|ﬂcat|vos de |a ot.Jn Dljll/ClF .............................................. Unital'io.
empresa compradora. e 2"::“‘1" ———
'oblacion
Teléfono E-mail 11. Suma de los importes de
4. Numero de albaran con el los articulos.
| quese relaciona. Numero de albarén .............. ﬂ ................. Nuamero de cliente ............. B ...................
12. Descuento, en su caso,
5.Namero de cliente segun Ref. | Cantidad Articulo - Descripcion Precio | Importe que se qplicg, indicando
el registro de clientes que (6 o 0 ® porcentaje e importe.
tenga la empresa.
13. Cantidad sobre la que se
| 6. Referencia de los articulos g:lles el ll\l/n’:‘ rﬁzugflﬁg
vendidos 0 servicios pres- s e pc; :
tados. T ® el descuento aplicado.
Descuento % i
7 NG . I (2 14. Impuesto aplicado y por-
- Nmero de umdgdes de Base imponible ® centaje correspondiente.
cada articulo vendido. S r i)
Total factura ® 15. Importe total de la factu-
8. Relacién de articulos soli- ra, resultado de sumar el
citados. IVAa la base imponible.

: Scanned with !
i & CamScanner’;


https://v3.camscanner.com/user/download

TuLibrodeFP 2025

UD 9 FORMAS JURIDICAS E IMPUESTOS

ANEXO 2- EL ALBARAN

El albaran, o nota de entrega, es un documento donde se acredita que se entreg6 la mercancia. Al cliente le sirve para comprobar que lo que
recibe coincide con lo que pidid, y al vendedor le sirve como justificante de que la mercancia ha sido entregada correctamente al cliente.

Del albaran se realizan 4 copias: una para el almacén como salida del producto, otra para el departamento de ventas para que lleve la posterior
facturacion, y dos copias para el cliente, de las cuales una de las dos devolvera firmada. Si el cliente no esta de acuerdo con la mercancia entrega-
da podra optar por: o bien por no firmar el albaran y devolver el pedido, o bien por firmarlo indicando en observaciones las anomalias encontradas.

Junto al albaran, el transportista entregara una nota de porte como justificante de que la empresa transportista realiz6 la entrega.

En el albaran no es obligatorio precisar el precio del producto, por lo que tiene el caracter de voluntario. De ahi que existan dos tipos de albaranes:
el albaran valorado donde se indican los precios y el importe total, y el albaran sin valorar que solo contiene datos de los productos sin precios.

( Vendedor )4—( Devolver firmado )4

(e )

i

C 1. Almacén

1. Datos del vendedor.

2. Nimero de albaran.

3. Datos del cliente.

4. Nimero del pedido que
origind el albaran.

5.Fecha de envio de las
mercancias.

6. Direccion de entrega.

7. Codigo de referencia del
producto.

8.Nimero de unidades de
cada articulo.

v y v
) C 2. Dep. ventasj ( 3. Cliente ) C 4. Cliente )—
v
CArch. comproba@

Vendedor 0 Num. de albaran 8
Direcci6on
Poblacién
CP ccvecceasssssosssnssssons Teléfono .......ccceunueeee
Cliente
con DNI/ CIF
Direccién
Poblacién CP
Teléfono E-mail
Nuamero de pedido ............. a ............. Fecha de envio B
Direccién de entrega .....
Ref. Cantidad Articulo Precio Desc. | Total unitario
(8] (9] (10 I 11 ®
Observaciones m m Total

Fecha de entrega

Firma del cliente

16}

9. Relacion de articulos soli-
citados, con la observacion
precisa de la mercancia.

10. Valor unitario de los pro-
ductos.

11. Descuentos a aplicar.

12. Total unitario, resultado
de multiplicar la cantidad
de unidades por el precio
unitario.

13. Campo para indicar cual-
quier observacion o inci-
dencia en la recepcion de
la mercancia.

14. Suma de todos los impor-
tes una vez aplicado el
descuento.

15. Fecha de entrega.

16. Firma y sello del cliente.
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