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EMPRENDIMIENTO: EL PROYECTO EMPRESARIAL. PLANIFICACION, GESTION Y EJECUCION
DE UN PROYECTO EMPRESARIAL. ESTRATEGIA COMPETITIVA y MERCADOTECNIA. VIABILIDAD
Y FINANCIACION. LOS CONSUMIDORES: DERECHOS Y OBLIGACIONES

En este ultimo bloque nos centraremos los proyectos empresariales, la planificacion, gestion y ejecucion de un
negocio, la estrategia competitiva, la mercadotecnia, la viabilidad y financiacion, y los derechos y obligaciones de
los consumidores. {Preparate para adentrarte en el mundo del emprendimiento!

El caracter emprendedor lo podemos definir como la tendencia que tienen algunas personas a desarrollar proyectos
con el objetivo de obtener una recompensa, bien personal, econdmica o social, y asi diferenciamos los proyectos
personales, empresariales o de negocio y los humanitarios, respectivamente.

Vamos ahora a centrarnos en los proyectos de negocio o empresariales y en cdmo ponerlos en practica.

Todo emprendimiento de negocio nace de una idea de negocio, que consiste en un producto o servicio que

satisface una necesidad. Ademds, ese producto o servicio tiene que aportar valor, lo que significa que debe
satisfacer esa necesidad de una forma mejor o diferente a como lo hacen las demdas empresas.

Algunos ejemplos de propuestas de valor:
1.- Amazon.

Esta empresa ha evolucionado mucho a lo largo de los afios, empezando como una plataforma enfocada en vender libros
hasta convertirse en el gigante del ecommerce. Sin embargo, siempre ha mantenido su propuesta de valor enfocada en su
funcidén: Precios bajos, tiempos de entrega cortos y gran variedad.

https://www.amazon.com v

Amazon.com. Gasta menos. Sonrie mas.

Envios gratis en millones de productos. Consigue lo mejor en compras y entretenimiento con

Prime. Disfruta de precios bajos y grandes ofertas en la mayor

amazon
)

;Qué hacemos?

Aunque nuestra empresa ha evolucionado con los anos, los dientes siguen buscando
precios cada vez mas competitivos, una seleccion de productos mayor y nuevos servicios
que les fadiliten su dia a dia.

Hoy en dia, los clientes de Amazon pueden encontrar lo que buscan, ya sean productos
que reciben en casa o servidos online. Pero seguimos buscando nuevas formas de sor-
prender positivamente a nuestros clientes, desde entregar productos frescos en la puerta
de su casa hasta distribuir peliculas, musica y mucho mds.
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2.- Coca Cola

Es muy probable que si te preguntan: ;Qué marca representa la felicidad?
Tu respondas “Coca Cola” de manera inmediata. Por eso es que esta
marca es un ejemplo perfecto de lo que es una propuesta de valor
enfocada en un beneficio emocional.

En un mercado en donde los refrescos estaban posicionados como “la
bebida que quita la sed y refresca”, Coca Cola construyd su propuesta de
valor alrededor de un sentimiento. Cuando un consumidor compra Coca
Cola, no lo hace solamente por el producto sino por el estilo de vida que consigue al adquirir el producto.

3.-Netflix: Entretenimiento

Siguiendo con los ejemplos de propuesta de valor emocional estd Netflix. Netflix es un servicio de streaming que permite a
sus miembros ver series y peliculas sin publicidad, a través de un dispositivo con conexidn a internet. Su propuesta de

valor es entretener el mundo a través de historias de acercan a las personas.

;Por qué puede hacer esta propuesta de valor Netflix?

e Dan acceso a peliculas, series, documentales y juegos de primer nivel.

¢ Los miembros controlan qué quieren ver y cuando hacerlo.

e No hay publicidad, solo entretenimiento.

e Netflix ofrece contenido por streaming en mas de 30 idiomas a mas de 190 paises.

Peliculas y series sin limites y mucho

Disfruta donde quieras. Cancela cuando quieras.

Este ejemplo deja muy clara la diferencia entre lo que la marca hace, cudl es su propuesta de valor y como sustenta esa
propuesta. En la medida de lo posible, siempre debes darles valor agregado a los consumidores. Piensa qué hace tu
empresa / marca o productos y qué valor puedes dar. Asi mismo, recuerda que lo que digas debe tener sustento que ayude
a evidenciar por qué tu marca puede decir eso y no la competencia.

[® Actividades de comprensidn:

1.- Siguiendo los ejemplos anteriores investiga y resume en un par de lineas cudl es la propuesta de valor de dos
empresas o marcas que tu elijas y anétalo en tu cuaderno para luego compartir.

Pero ofrecer valor no es suficiente. Ademds, debemos ser capaces de monetizarlo, es decir, debemos conseguir
que nuestro mercado ObietiVO nos pague por ello lo suficiente como para que merezca la pena. La
combinacién de todos estos elementos constituird nuestro modelo de negocio.

Por tanto, para poner en marcha un negocio tenemos que comprender cuatro conceptos clave:


https://help.netflix.com/es/node/412
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Ideade negocio

Monetizacion

Modelo de negocio

Es un producto o servicio nuevo que satisface una nece-
sidad social.

Representa la capacidad de nuestro producto o servicio
de satisfacer mejor esa necesidad o de forma diferente
a como lo hacen las demas empresas.

s
Es nuestra capacidad de convertir el valor en dinero g
al conseguir que nos paguen por nuestro producto o |
servicio. |

Ejemplo:

En los albores de Internet, los buscadores ordenaban las
webs de forma manual, para lo que utilizaban miles de
empleados. Esto era caro e ineficiente. Larry Page, es-
tudiante de Stanford, tuvo esta idea de negocio: «¢Por
qué no desarrollar un buscador que ordene las webs de
forma automética en funcién del nimero de enlaces que
recibian de otras webs?». Como las mejores webs solian
ser mencionadas en mas sitios, el buscador ordenaria

millones de webs colocando mas arriba las mejores
sin apenas intervencién humana. Habia encontrado la
forma de crear valor, pero faltaba una pieza: écémo
ganar dinero? Larry encontré la respuesta en los en-
laces patrocinados de pago. Los usuarios utilizarian el
buscador, pero las empresas nos pagarian para que las
encontraran. Y asi, con este modelo de negocio, co-
menzé Google.

Asi pues, y de forma resumida, para crear un modelo de negocio, hay que encontrar la respuesta a estas siete

preguntas:

———— e ———— e

Creaciodn de valor

Mercado y monetizacion

zp'o:c'kd

I.LQuéproductoomvasaofrecer’
2. ¢Qué necesidad satisface tu producto?

éEnquees&femm ptoducbala,p‘) st
L etee e AR

mw

W

Estas preguntas no son independientes, por ejemplo, puedes descubrir que lo que te diferencia de los competidores
(pregunta 4) no interesa al mercado objetivo que te has marcado (pregunta 5). En ese caso, deberias replantear la

estrategia en uno de esos dos aspectos.
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Fuentes de ideas de negocio: de donde obtener ideas de negocio:

Al observar a nuestro alrededor podemos encontrar necesidades o problemas que
puedan ser resueltos a través de un producto o servicio. Una vez identificado el
problema o las necesidades, podemos pensar en una solucion creativa que pueda
ser rentable.

Por ejemplo, la idea de Airbnb surgié porque su creador daba

conferencias y los asistentes se desplazaban desde ofras

ciudades y necesifaban reservar hotel Ante la escasez de

habitaciones, se le ocurmic la idea de crear una plataforma donde

las personas pudieran alguilar sus casas o algunas de sus H
habitaciones. alrbnb

2 WUEEETR TGl (VS GRS g (9 (-8 | a oportunidad puede aparecer si vemos

que hay un producto que puede ser mejorado o que un servicio esta mal prestado.

Por ejemplo, aunque ya se podian mandar mensajes de fexto
antes de 2009, cada mensaje tenia un coste de dinero y un
méximo que podias escribir (140 caracteres). WhatsApp se
dio cuenia que podia lanzar una app en la gue con conexion
a internet se podian mandar mensajes de manera gratuita.
WhatsApp fue wvendida Facebook en 2014 por 20.000
miliones de ddlares.

@ Observar una oportunidad de mercado poco bastecido. JSiRu el

ocasiones, la idea puede surgir simplemente de comprobar que hay un mercado
concreto en el que hay pocos vendedores de un preducto o servicio.

Aprovechar nuestras habilidades, experiencia o conocimientos.

Otra opcién es utiliza tus habilidades, experiencia y
conocimientos para crear un negocio (si eres buen cocinero,
puedes montar un restaurante).

Por ejemplo, Coco Chanel aproveché sus conocimientos
como disefiadora para observar como la moda era
demasiado fradicional y comenzd un negocio basado en
‘ropa informal de lujo” gue revoluciond el mundo de la moda.

(5 ) -
e’ demografico, culturales, etc. que van creando nuevas necesidades en la
sociedad. Por ejemplo, al trabajar los dos miembros de la pareja hay
, menos tiempo para cocinar, lo que ha impulsado negocios de comida
envasada o comida para llevar.
6 Podemos observar

algun negocio que haya sido exitoso en ofros paises o
ciudades y decidir implantario en la nuestra. Por efempilo,
“Cereal Killer" era una tienda que se dedicaba a vender
dnicamente cereales con leche. Tras ser un éxito en Londres,
muchas otras personas decidieron imifario en otros paises.

@ Partir deinteres personales o hobbhies i W = EEl 1= R T

nos apasiona y montar un negocio a partir de ello. Por ejemplo, si me apasiona la
preparacion fisica, pueda crear un negocio que de consejos de preparacion, que
offezca productos y accesorios deportivos o que planifique entrenamientos
personales. Esto nos permitira disfrutar de nuestro trabajo y al mismo tiempo ganar
dinero.
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La creacion de valor

Cuando creamos nuestro producto o servicio estamos buscando satisfacer una necesidad que no esté satisfecha o
que nosotros podamos satisfacer mejor.

El valor de nuestro producto es su capacidad para satisfacer una necesidad.

(Quiénes son mis competidores y como actian?

El primer paso antes de entrar en un mercado es estudiar a nuestros competidores para poder diferenciarnos de
ellos y ofrecer valor.

Alexis Barreyat trabajaba en GoPro, una empresa que fabrica cdmaras para grabar
escenas de accién cuando hacemos deporte. Se dio cuenta entonces de que el di-
sefio de las redes sociales favorecia las escenas artificiales, llenas de filtros y poses.
éDénde estaba la naturalidad? Pensé que habia una necesidad sin satisfacer, una red
social que fuera espontdnea y natural. éAdivinas cuél es?

Buscando nuestra propuesta de valor

Cuando conocemos las soluciones de la competencia y detectamos alguna necesidad que podemos satisfacer mejor
que ella, pasaremos a definir las caracteristicas diferenciadoras de nuestro producto o servicio. A esto lo llamamos
posicionamiento.

El posicionamiento es todo aquello que diferencia nuestro producto de los de la competencia en la mente de los

consumidores.

El posicionamiento se apoya, normalmente, en alguna de estas cuatro variables:

1. Coste 2. Tecnologia 3.Servicio 4.Experiencia
Podemos satisfacer | Podemos conseguir | Podemos ofrecer | Un producto es
la necesidad de un producto de nuestro producto | mucho mas que una
nuestros clientesa | mejor calidad. de una manera dife- | solucién practica:
menor coste. rente o con servi- estamos ofreciendo
cios adicionales. una experiencia.

Alexis se dio cuenta de que podia generar valor ofreciendo una red social con una
experiencia de uso diferente donde todo girara alrededor de la espontaneidad, jus-
to lo que otras redes sociales no ofrecian. Asi creé BeReal, la red en la que tienes
dos minutos para compartir lo que haces y solo cuando ella te lo pide.

El mercado objetivo

Todo posicionamiento de producto va dirigido a algun tipo de clientes. Tus padres seguramente no usen BeReal y
puede que si Facebook o Twitter.
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A la hora de vender, las empresas dividen a los consumidores en grupos que tienen unas caracteristicas
homogéneas, denominados segmentos de mercado, y deciden dirigirse sélo a algunos de ellos, a los que llamaran su

mercado objetivo.

También es cierto que algunas empresas crean marcas distintas para dirigirse asi a mas de un segmento pero de
manera diferenciada (es el ejemplo de Inditex con marcas como Pull&Bear o Massimo Dutti, entre otras).

Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que comparten alguna caracteristica comun relevante

para ese producto.

El mercado objetivo son aquellos segmentos de mercado a quienes dirigimos nuestros productos.

La lavadora Mijia

La marca Xiaomi sacé al mercado a finales de 2021 una
lavadora llamada Mijia. Su posicionamiento se basa en la
tecnologia y la sencillez: es rapida, barata, incluye seca-
do, tiene funciones inteligentes, es muy sencilla de usar
y se utiliza a través de una aplicacién de mévil... Por con-
tra, como puntos débiles, tiene una baja durabilidad y
menores prestaciones técnicas que otras lavadoras.

B Elperfil de tu consumidor tipo

« ¢Cuél dirlas que es su mercado
objetivo? Con este posicionamien-
to, {crees que Mijia deberia dirigir-
se al segmento de jévenes recién
independizados o, mas bien, al de
una familia de mediana edad con
dos o tres hijos?

Una forma muy sencilla de representar tu mercado objetivo es establecer un
perfil de tu consumidor. Este perfil puede incluir una ilustracién de este consu-

midor y las caracteristicas que lo definen. Aqui tenemos al posible consumidor
tipo de la lavadora Mijia.

Se llama Jonas, tiene 23 afios,
esmoderno y cuida su imagen.

\CVive pegado a sumévil. )

Su apartamento es peque-
fio y no tiene sitio para un
tendedero.

Acaba de emanciparse y

| susueldo no es muy alto.

No distingue unos tejidos de
otros y se le acumula la ropa.
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@ Actividades de comprensidn:

2.- Escoge una red social o unh tipo de consola o un canal de entretenimiento de pago e indica cudl es el perfil de
usuario (sexo, edad, intereses,..) y anétalo en tu libreta para compartir.

Monetizacion
Podemos tener el mejor producto del mundo, pero, si no podemos cobrar por él, no seran un negocio.

Debemos tener claro que nuestro producto tendra demanda, es decir, que pagaran por él. No debe haber demasiada
competencia o competencia sobre la que no destaquemos.

Por ejemplo, ;como monetiza su negocio WhatsApp si no nos cobra por usar la aplicacion?

WhatsApp genera ingresos principalmente a través de sus servicios empresariales en lugar de

cobrar a los usuarios individuales por la aplicacién. El API (Interfaz de Programacion de

Aplicaciones) de WhatsApp Business es un componente clave de su modelo de ingresos,

especialmente para las empresas que buscan interactuar con sus clientes en la plataforma. Este
es un servicio de pago que permite a las empresas comunicarse con sus clientes en la plataforma de
WhatsApp. Permite a las empresas enviar notificaciones, proporcionar soporte al cliente y realizar
transacciones. A las empresas se les cobra en funcidn del volumen de mensajes enviados.

India y Brasil son su mercado en expansion.

La proteccion de nuestras ideas

Imagina que has tenido una idea de negocio estupenda, una aplicacién iniguala-
ble que sabes que causara furor. Y, de repente, encuentras que alguien a quien
se la habias ensefiado la ha desarrollado y sacado al mercado antes que tu. éPo-
dria pasarte esto?

En realidad, es muy improbable. Nadie conoce tu idea de negocio como td y,
seguramente, nadie tiene tanto entusiasmo y cree en ella como td lo haces. Inclu-
so si alguien quisiera copidrtela, lo més seguro es que tU la consigas desarrollar
antes y mejor. Asi que no debes evitar contactar con otras personas por el miedo
a perder tu idea de negocio.

De todas formas, para proteger nuestras ideas y evitar que otros se apoderen de
ellas de forma ilegitima, existen en nuestro pais dos registros: el Registro de la Pro-
piedad Intelectual y la Oficina Espaiiola de Patentes y Marcas, a los que se puede
acceder de forma telemética usando nuestra firma o DNI electrénico.

Registro de la Propiedad Intelectual Oficina de Patentes y Marcas
;Qué se puede Ideas artisticas, como una can- (Quésepuede Losinventos, la marca y los disefios
registrar? cién o un guion para una serie y registrar? de la empresa. Por ejemplo, tu logotipo
creaciones intelectuales que no ola férmula secreta de tu refresco.
son artisticas, como un progra-
ma informdtico. (Cémohade  Marcas: registras el nombre y el

(Comohade  Depende de la naturaleza de lo Eegistmrse i odotipo (e yass tilizar;

registrarse? que queramos registrar; para Inventos: elaboras un documento
una cancion, consistiria en una que describe en detalle tu invencién
partitura. Para un programa in- y obtienes una patente que acredita
formatico, deberiamos registrar que esa invencién es tuya e impide que
el cédigo. otros puedan utilizarla.
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En las siguientes direcciones podemos encontrar informacion de interés:

g "
- I
. " ‘ pd Registro de la Propiedad Intelectual

N S
<
<

https://www.cultura.gob.es/cultura/areas/propiedadintelectual/mc/rpi/inicio.html

Bienvenido a la Oficina

Espanola de Patentes y
Marcas, O.A.

https://www.oepm.es/es/

LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO

El marketing

Para asegurar el éxito de un negocio, hace falta algo mds que ofrecer un buen servicio o producto. El papel
del marketing en el emprendimiento es fundamental. Pone a tu disposicién las herramientas necesarias para
conectar tu negocio con tu target, es decir, con tus consumidores o clientes, con lo que hemos Ilamado nuestro

publico objetivo.

El marketing es un conjunto de técnicas, estrategias y procesos que una marca o empresa implementa para
crear, comunicar, intercambiar y entregar ofertas o mensajes que dan valor e interesan a clientes, audiencias, socios,
proveedores y personas en general.

Existen dos principios importantes en el marketing:

1.- Asociar cualidades a nuestra marca. El marketing busca que los consumidores asocien nuestra
el placer de

n u

marca/empresa con atributos diferenciadores y atractivos, como “te sentirds mas sano”, “mas natura
conducir”,.. Estos atributos nos permitirdn posicionarnos, es decir, diferenciarnos de la competencia, y también
encontrar nuestro mercado objetivo, es decir, encontrar esos potenciales clientes que preferirdn nuestro producto a

” u
",

los de la competencia.

2.- Las herramientas del marketing son complementarias y han de transmitir lo mismo. Si queremos ofertar
un producto o servicio de alta calidad, el precio sera elevado y no se podra adquirir en cualquier establecimiento y
probablemente tendra un packaging muy cuidado.

Por ejemplo, investiga sobre un boligrafo marca Montblanc en comparacion con un boligrafo Bic, o, si prefieres, un
reloj Casio en comparacion con un reloj Rolex.


https://www.cultura.gob.es/cultura/areas/propiedadintelectual/mc/rpi/inicio.html
https://www.oepm.es/es/

Las variables del marketing mix

Las herramientas del marketing se dividen tradicionalmente en cuatro. Es lo que se conoce como la “mezcla de

marketing” o “marketing mix”.
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ﬁ
o El producto \

Describe el bien y el servicio que ofreces para satisfacer la
necesidad de tu cliente, pero también la marca, los envases,
las imagenes, los simboles, etc., que utilizas para identificarla
e, incluso, tu servicio posventa.

La variable marca es especialmente importante, puesto que per-
mitira, a través de la promocién, crear unaimagen de tu producto
en la mente del consumidor. Tu posicionamiento estéd vinculado
a tu marca.

H

o Elprecio

Es una forma de capturar el valor que has creado sobre tu producto
y convertirlo en dinero. Sin embargo, decidir un precio no es senci-
llo. Has de tener en cuenta:

+ Los precios de tus competidores.
« Tus costes de produccion, para no perder dinero.

« Cémo reaccionaran tus clientes ante el precio, es decir, tu
demanda.

1
e La promocion |
\
Sirve para que nuestros clientes conozcan nuestra marcay laaso- |

cien con las caracteristicas que deseamos. Asi pues, es la herra- |
mienta fundamental para posicionarnos. '

Una vez que el consumidor asocia nuestra marca con las cualidades
que deseamos, esta funciona como un traje, de modo que cualquier
nuevo producto que saquemos, al ponerle el mismo «trajes (la mar- ‘
ca), sera percibido automaticamente con las mismas cualidades.

La principal herramienta de promocién es la publicidad. |

o La distribucién

Es el modo en que haremos llegar nuestro bien o servicio hasta
nuestros clientes.

Los bienes se pueden hacer llegar a las tiendas directamente
(minoristas) o a través de distribuidores (mayoristas). En la
venta on-line, en cambio, se hacen llegar a domicilio por ser-
vicios de mensajeria.

Los servicios se pueden prestar en un establecimiento o a
domicilio.

Las nuevas tendencias del marketing digital

La sociedad esta cambiando muy deprisa impulsada por el progreso de las tecnologias de la informacién y el

marketing esta transformandose con ella.

Como caracteristicas del nuevo marketing digital podemos destacar:
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El producto. Hoy en dia, gracias a Internet,
el cliente puede evaluar nuestro produc-
to y compararlo con otros con més faci-
lidad. Ademds, podemos conocerlo mejor,
y nos puede ayudar a innovar y mejorar
nuestro producto.

2

[~ T

El precio. Las nuevas tecnologias abren
la puerta a que los precios sean mucho
mas flexibles y personalizables. También
han facilitado nuevas modalidades, como
el pago por suscripcién (Netflix) o el pro-
ducto parcialmente gratuito, o freemium

(Clash of Clans).

La promocidn. La nueva publicidad en las
redes sociales es mucho mds segmentada
y te permite llegar de forma personalizada
atusclientes. Puedes hacer publicidad con
un presupuesto flexible y ajustado.

ﬁ

La distribucién. Hay una tendencia a usar
mas venta on-line, donde, en lugar de los
canales tradicionales de mayoristas y mi-
noristas, se envia el producto a domicilio
por mensajeria.

Concepto de segmentacion de mercados: No existe ‘el cliente’: hay infinidad de clientes. Al disefiar un producto o
servicio y al publicitarlo conviene saber a qué tipo de posible comprador nos dirigimos. Hay que estudiar las
diferentes tipologias de clientes y agruparlas en conjuntos homogéneos (segmentos) y poner el foco en ellos.

La segmentacién de mercado posibilita dirigirnos a
nuestro ‘publico objetivo’. Es la parte del mercado en
que hemos decidido centrarnos. Puede ser diferente
para cada uno de los productos o servicios que ofrece la
empresa. La decision sobre en qué segmento (o
segmentos) enfocarse condicionara casi todas las
funciones de la empresa: produccién (materias primas,
proceso, calidad), distribucion, publicidad...)

Entre las herramientas de marketing digital podemos utilizar:

A.Elposicionamiento en Google

Estar bien posicionado en Google equivale en el mundo digital a tener el escapa-
rate de tu tienda en el mejor lugar de la ciudad. Cuando una persona introduce
sus términos de blisqueda, rara vez llega a la segunda o tercera pagina de resul-
tados, asi que, estar por debajo de estas equivale en la préctica a ser invisible.
Dentro del posicionamiento en Google tenemos dos modalidades:

10
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Funciona por un sistema de subastas, por
SEM el que ofreces una determinada cantidad '
(search engine marketing) de dinero a cambio de aparecer en la

lista de resultados cuando el cliente in-
troduzca en el buscador los términos que |

Posicionamiento de pago para

aparecerentre los enlaces mds te interesan. Si tu oferta es mejor ek g
patrocinados. que la de tus competidores, aparecerds ey R s AR o B e py 71
antes.
De Google De Googre. De Google De Googhe:

SEO Google posiciona las webs de acuerdo P e webartraies con  cormacn 1 s | i
(search engine (TIPS I con un algoritmo complejo que tiene en e RO,
: P cuenta muchas variables, como el niimero | e e s comer sihto Partutamurm ros s vt -

Posic |onamlem'0 Orgalmco BEIEN de webs que hacen referencia a la tuya, vt o oon ) Mecons y el | g
, . : . Como criar & una ardills bebé - wikiHow

aparecer,entfe;os en'acesno las visitas que recibes o el contenido y sl bttty gtk v P e Y E’

patrocinados. calidad del cédigo de tu web. Lot sttt e 1 s v, i o Pedre oo e

B.La publicidad en las redes sociales

Funciona de manera similar al posicionamiento SEM de Google: cuanto mayor
sea tu oferta, mas fécil serd que tu anuncio en YouTube o Instagram, por ejemplo,
aparezca justo cuando el cliente que deseas esté consumiendo contenido.

C.La promocion a traves de creadores de contenido

Puedes contratar a creadores de contenido para que divulguen tu producto,
tanto directamente como a través de agencias de influencers. Por ejemplo, en

app.spacemedia.es.

La viabilidad de nuestro proyecto: calculo del umbral de rentabilidad

El umbral de rentabilidad o punto muerto es el nimero de unidades que una empresa debe vender para poder
recuperar todos sus costes, tanto los fijos como los variables. Si la empresa produce esa cantidad su beneficio serd
cero, ya que sus ingresos totales seran igual a sus costes totales.

Conocer este numero de ventas es muy importante para una empresa porque si vende menos unidades de las del
punto muerto tendrd pérdidas y si vende mds tendra beneficios. Ademas, le permite conocer al empresario si su
negocio es viable, ya que si el nUmero de ventas que necesita es muy grande, tal vez el negocio no sea rentable.

Para calcularlo analiticamente y llegar a una férmula, tenemos que partir de que en el umbral de rentabilidad los
ingresos totales son iguales a los costes totales.

IT = CT

Como en esta materia ya lo hemos estudiado en la unidad 4, simplemente recordamos la férmula y la

representacion grafica.
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Q" = CF
¢E®___—* Margen de
UMBRAL DE RENTABILIDAD cobertura

La representacidn gréfica del umbral de rentabilidad nos ayuda a entender todos los conceptos que acabamos de
ver.

Costes Ingreso Total = P*Q
Ingresos €

Punto muerto (Q¥)

Beneficio =0 Coste Total = CF+ CVMe*Q

IT*=CT* |

Costes fijos

»

Pérdidas Q* Beneficios 'Unidades vendidas (Q)
) SiQ<Q* =I SiQ>Q*
SiQ=Q* IT=CT BENEFICIO =0
siQ<Q* IT<CT PERDIDAS
SiQ>Q* IT>=CT BENEFICIOS
Fuente: www.econosublime.com

En la grafica podemos distinguir 3 situaciones posibles:

1. Si la empresa produce Q* (punto muerto) las curvas de ingreso y coste total se cortan y por tanto seran iguales
(IT* = CT*) y el beneficio sera cero.

2. Si la empresa produce debajo de esa cantidad Q* (Q < Q*) la curva de ingresos totales esta por debajo de los
costes totales, por tanto, IT < CT y hay pérdidas.

3. Si la empresa produce por encima de esa cantidad Q* (Q > Q*) la curva de ingreso total esta arriba de los costes
totales, por tanto, IT > CT y la empresa tiene beneficios.

Aclaracidn sobre los tipos de costes de produccion:
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Los costes fijos son aquellos que no dependen del nivel de produccidn, pagamos lo mismo fabriquemos 1, 10, 1000

0 ninguna unidad. Por ejemplo, el alquiler del local, los seguros,.. En cambio, los costes variables dependen del

volumen de produccidn, son cero si no producimos nada, aumentan cuando aumenta la produccién y disminuyen

cuando ésta se reduce. Por ejemplo, las materias primas.

El coste total de produccidn es la suma de los costes fijos mas los costes variables.

[ Actividades de comprensidn:

3.- Un restaurante que vende hamburguesas a 5 euros, tiene unos costes fijos de 20.000 euros. Teniendo en
cuenta que el coste variable unitario de cada hamburguesa es 3 euros, calcula el punto muerto y represéntalo
grdficamente.

4.- Dos alumnas que han finalizado sus estudios correspondientes al Ciclo Superior de Educacion Infantil se
plantean poner en marcha juntas una guarderia en el centro de la ciudad de Santiago. Calculan que cada mes
tendrdn que pagar unos costes fijos (alquiler del local, minimo de agua, electricidad, etc.) de 1.400 euros. El
coste que le supone atender a cada nifio lo estiman en unos 80 euros al mes. El importe que cobrardn al mes por
nifio serd de 150 euros.

a) Explica el ndmero de nifios que van a tener que atender para que la guarderia les permita obtener beneficios
b) ¢Qué ocurriria si sélo logran que se matriculen en la guarderia 15 nifios?
c) <Y si se matriculasen 40?

5.- Un grupo de alumnos de 2° de bachillerato estdn organizando la fiesta postgraduacion para el mes de mayo.
El alquiler del local para esa noche les cuesta 500 euros y el dj 130 euros. En cuanto a las bebidas y snacks
calculan que costardn 6 euros por persona. ¢Cudntas entradas tendrdn que vender para obtener beneficios si se
plantean vender cada una a 20 euros?

¢Sabrias calcular qué beneficio obtendrian si vendiesen el total del aforo del local que es de 80 personas?

El plan financiero

Imagina que comienzas un negocio y vas consiguiendo tus primeros clientes, todo parece que va muy bien y te
guedas sin dinero para afrontar pagos y no eres capaz de conseguirlo rapidamente y tienes que cerrar.

Para evitar que nos ocurra algo asi, debemos determinar en nuestro plan emprendedor cuales serdn nuestras
necesidades financieras, es decir, cuanto dinero necesitaremos y durante cuanto tiempo antes de que el
negocio se sostenga por si mismo. Se trata de no quedarnos sin dinero, es decir, de mantener la liquidez suficiente.

El plan financiero es un documento en el que plasmamos una previsién de Tener liquidez significa dispo-
los ingresos y de los gastos de nuestro emprendimiento para poder finan- ner de dinero suficiente para
ciar nuestras inversiones y la marcha de nuestro emprendimiento hasta hacer frente a los pagos de
que este lo haga por si mismo. nuestro negocio.

7
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Veamos un ejemplo:
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El plan financiero para una tienda de Adolfo Dominguez

Marta y Carlos estan pensando en abrir una franquicia
de Adolfo Dominguez. Han estimado que el coste de la
inversidn inicial seria de unos 120000 €, que seria finan-
ciado mediante un préstamo con cuotas de 1280 € al mes
durante 10 afios. El coste de funcionamiento y el alqui-
ler del local ascenderian a unos 4000 € al mes y deberian

pagar un 2% de royalties (derechos por usar una marca,
que se pagan como porcentaje de las ventas). Ademas,
han realizado una estimacién de los ingresos (descontan-
do el coste de la ropa) basdndose en el resultado de otras
tiendas de la misma marca en otras ubicaciones pareci-
das, que se muestra en la tabla siguiente:

Ano — i
1 2 3 4 5
Concepto mensual | |
Gastos mantenimiento 4000 4000 4000 4000 4000
Amortizacion préstamo 1280 1280 1280 1280 1280
ngresos mensuales 2000 3000 4500 6000 7000
Royalties (2 %) 40 = (2% de 2000) 60

Saldo mensual

90 | 120 140

La financiacion de nuestro emprendimiento

Una vez que hemos hecho una estimacidn de los ingresos y gastos de nuestro futuro emprendimiento podemos
saber cudnto dinero o financiacidon necesitaremos. ¢ Cdmo podemos conseguirlo?

1.- Ahorros personales y FFF (Family, friends and Fools). El tipo de fuente de financiacion empresarial conocida
como Friends, Family and Fools (FFF) es una de las primeras alternativas a las que suelen recurrir los
emprendedores. Su funcionamiento es muy sencillo: el empresario cuenta con ahorros propios para dar inicio a su
proyecto y su familia, amigos y otros conocidos le brindan apoyo econémico para impulsarlo.

2.- Préstamos:

e )
Es la forma mis habitual de conseguir
financiacién para la mayoria de los em-
prendimientos. Nos pedirdn que les en-
sefiemos el plan de negocio, prestando
especial atencidn a nuestro plan de viabi-

lidad y a nuestro plan financiero.

% J

Préstamo
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3.- Otras posibilidades:

Para empresas emergentes, o startups, es decir, proyectos con un gran poten-
cial de crecimiento y que no son facilmente replicables por la competencia, es
posible acceder a otras dos formas de financiacidn:

Los bancos y otras instituciones, como los viveros de empresas,

organizan encuentros de inversores con emprendedores. A menudo
Sociedades de estos acuerdos se realizan en tres fases:

capital riesgo
(venture capital)

1. Presentacién muy breve de las ideas de negocio, de tipo discurso
del ascensor.

\
2. Se invita a emprendedoras y emprendedores seleccionados' a una en-

trevista mas extensa donde se presenta un documento de tipo One Pager.

Angeles 3. Si alguna persona o entidad inversora esta interesada, puede realizar

inversores una reserva exclusiva durante un tiempo para revisar a fondo el plan de
negocio y llegar a un acuerdo con el emprendedor.

N o

Tampoco nos podemos olvidar de la posibilidad de obtener ayudas por parte de administraciones publicas, ya
sean de ambito local, regional o nacional.

TECNICAS PARA COMUNICAR NUESTRA IDEA O PROYECTO Y CONVENCER A
POTENCIALES INVERSORES

EI STORYTELLING es una técnica narrativa que consiste en contar una historia para
comunicar un mensaje o una idea de una manera atractiva. Aplicado al modelo de
negocio, consiste en contar una historia relacionada con el producto para provocar

una conexion emocional con el plblico.

#1
3

Shv%fdlinq
* it
“— =

| -~ -
Desarrollar la

trama de y )
manera b,/ Ser conciso.
atractiva.

Identificar el
mensaje clave.

Crearunoo
varios
personajes
interesantes.

g

Adaptar la

historiaal &b

piblico. %
=5 %
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Algunos consejos de como utilizar el storytelling para transmitir nuestra idea de
negocio son:

Antes de narrar la histona debemos
tener claro cual es el problema que resuelve nuestro producto y cémo lo
hace.

Debemos crear
personajes con los que los clientes puedan identificarse. Para

£
ello es importante que nos basemos en el arquetipo del cliente. b

i
3. Desarrollar la trama de manera atractiva. La trama es importante

para captar la atencion, para ello es interesante plantear el problema que

tienen los personajes y luego como lo resolvieron con nuestro producto. La trama debe
tener una introduccion (presentamos el problema), un desarmollo (se explica como se
resuelve) y un final (se muestra qué ocurre después).

de los clientes es una de las claves del storytelling. Para ello es muy

4. Utilizar elementos emocionales. Conectar con las emociones
interesante apoyarse en el mapa de empatia del cliente.

Hay que adaptar la historia a las personas A
gue estamos contando, ajustandola a su nivel de conocimientos. “S
= 1 Es importante que la historia no sea demasiado larga para no
i

i ahnirrir g| pl.]bIICD

Este podria ser un ejemplo:

@

Maria se encontraba ante un grave problema. Sabia que necesitaba mejorar sus notas si queria aprobar ¢l curso, pero ‘

©

no sabia cémo hacerlo. Habia intentado estudiar mas horas v hacer mas ejercicios, pero nada parecia funcionar. Sentia

que estaba perdida y que no iba a ser capaz de conseguir sus metas y que sus padres se decepcionarian.

O

Fue entonces cuando. un dia, su amiga Mireya le explicd que habia una academia que ofrecia clases de repaso

semanales para alumnas como ella. Al prineipio, Maria no lo tuvo claro. Habia probado muchas cosas antes y ninguna

©

habia funcionado. Pero. después de escuchar las explicaciones de Mireya y de cmo para ella habia funcionado. empezo

a sentir que tal vez habia encontrado una solucion.

La academia le ofrecia un plan de estudio personalizado, adaptado a sus necesidades y ritmo de aprendizaje. Ademas,

)

le aseguraban que contaria con el apoyo de un profesor especializado que resolveria todas sus dudas y le ayudaria a

superar sus dificultades. Maria empezé a sentir una chispa de esperanza en su interior.

Y

Finalmente, decidio inseribirse en las clases de repaso semanales y desde entonces. todo ha cambiado. Con la ayuda

de su profesor, ha conseguido organizarse v planificar sus estudios de una manera eficiente. Ha aprendido a resolver

O

sus dudas y a enfocarse en los temas més importantes. Y lo mejor de todo. ha conseguido aprobar sus exdmenes y ha

conseguido acceder a la carrera universitaria que siempre quiso.

Y

La historia de Maria es una prueba de que. con la ayuda adecuada. cualquier obstaculo puede superarse. Y la Academia

Sublime con clases de repaso semanales puede ser la solucidén que muchos estudiantes necesitan para conseguir sus

metas académicas y profesionales.
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Otro ejemplo:

Nike: “yo correria hacia ti”.

En esta historia, dos enamorados que viven cada uno en una punta del pais deciden
encontrarse en un punto intermedio al que llegaran corriendo. El chico no consigue lo
prometido ya que rapidamente empieza a ver como no tiene fuerzas. La chica, que por
supuesto lleva Nike, cumple con el objetivo sin ningun problema.

Como vemos, la historia tiene introduccién, su desarrollo y su desenlace. Si te das
cuenta, el producto (las zapatillas) no son los protagonistas, sino que lo son los actores
y las emociones que provocan en nosotros (el amor, el espiritu de superacion etc.)

i

b!' !'l"-'" n
"“L‘/;‘q{ .i‘tp

Te quiero de vuelta a mi lado.

Storytelling ejemplo promocidn producto-marca, NIKE

https://www.youtube.com/watch?v=0CovnGITCKE
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Un ELEVATOR PITCH (“discurso de ascensor’) es un breve discurso gue se utiliza
para presentar y vender una idea, producto o negocio a un posible inversar,
generalmente en el tiempo que se tarda en subir en un ascensor (de ahi su nombre).

Un buen "elevator pitch" debe ser claro, conciso y
memarable, y debe incluir los aspectos mas importantes de - .
la idea, producto o negocio. La idea es despertar el interés
inicial y la curiosidad de la audiencia en un breve periodo

de tiempo, para que decida que merece la pena dedicar [
mas tiempo a conocer nuestra idea. e :
Generalmente, un "elevator pitch" debe durar enfre 30 “

segundos y 2 minutos y debe incluir los siguientes
elementos:

4 1 '\ Introduccion: presentacién de uno mismo y de la L

" idea o producto que se esta vendiendo.

Y 3

- 2 | Problema: descripcion del problema o necesidad que se esta tratando de
" resolver. Si lo hacemos presentando datos impactantes, mucho mejor.

A

' 3 | Solucion: presentacion de la solucion y su propuesta de valor (gque es los que
= nosotros aportamos).

'~ g | Diferenciacion: explicacion de como la solucion es diferente y mejor que las
" soluciones existentes en el mercado.

{ ; Objetivos: descripcion de los objetivos del negocio, incluyendo las posibilidades
< de crecimiento.

' 6 | Conclusion: cierre que destague las grandes posibilidades del I
=" negocio y haga una llamada a la accion para que el oyente pueda

seguir recibiendo informacién sobre nuestra idea. P

En general, un buen "elevator pitch" es una hermamienta valiosa para

presentar una idea o producto de manera clara, efectiva y memorable en un breve periodo
de tiempo. Con el elevator pitch no buscamos que inviertan dinero en nuestra empresa en
ese mismo momento, sino despertar el interés para que sigan conociendo nuestra idea
mas a fondo. Puede servir para concertar una cita con ese inversor, donde le podemos
explicar la idea con mas detalle, y entonces, ta vez decida invertir en nuestra empresa.

Para finalizar con los contenidos de la materia de Economia, emprendimiento y actividad empresarial, no nos
podemos olvidar de que emprender nuestro proyecto significara tener presente el cumplimiento de la Ley
General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios. Esta recoge detalladamente los numerosos
derechos de los consumidores: derecho a recibir una informacion correcta, derecho a la reparaciéon de dafios y
perjuicios, derecho a escoger productos a precios competitivos, ... Sin embargo, el apartado de obligaciones de los
consumidores es mucho mas escueto.

Las razones son obvias. En primer lugar, se pretende proteger a los compradores frente a los vendedores o
prestadores de servicios para garantizar un comercio mas justo amparado en el libre mercado. Por otro lado, las
obligaciones de los consumidores son muy evidentes, siendo las mds importantes las siguientes:
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v Pagar el precio pactado por el producto o servicio en el momento de la compra o utilizando los medios
de financiacién aceptados.

v" Actuar de buena fe durante todo el periodo que abarca la garantia.
v" Asumir una actitud proactiva en la busqueda de informacién acerca de los productos y los servicios.

La responsabilidad como consumidor
Aunque no aparece recogida en ninguna ley, los consumidores también deberian hacer un consumo responsable de
los recursos. Consumir menos y de manera consciente es necesario para alcanzar los 17 objetivos de desarrollo
sostenible de la Agenda 2030. Aplicar préicticas de consumo responsable supone un respiro para el planeta,
pero también un importante ahorro de dinero.
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