Universidad de Valladolid

Facultad de Ciencias EconOmicas y
Empresariales
Trabajo de Fin de Grado

Grado en Administracion y Direccién de Empresas

Emprendimiento y oportunidades

laborales en Espana

Presentado por:
Victor Ortega Fernandez
Tutelado por:

M2 Carmen Camarero lzquierdo

Valladolid, 5 de enero de 2022



INDICE

RS UM BN it e e 4

ADSEraCt. ......ieii 5

INTRODUCCION.......ceiiiiiiiiieeeeeeiieee e e e e e eeeeranne e e e e e eeeananaeeeseeeesnnnnnans 6

1. EL EMPRENDIMIENTO Y EMPRENDEDOR.....ccciiiiiiiiiiiiernaeans 9
1.1. Elemprendimiento..........cooeiiiiiiiiiii e 9
1.2. Elemprendedor: rasgos esenciales...............cccoevvviieennn, 11
1.3. Habilidades del emprendedor..............cooiiiiiiiiiiiiienn. 13
1.4. Barreras de los emprendedores..............cooviiiiiiiiiinannnn. 14
1.5. El marketing para los emprendedores..................cooeenne 15

2. ACTIVIDADES Y RECURSOS DE MARKETING PARA EL

EMPRENDIMIENTO......ciuiiiiiiiiicre s e s e s s rm s re e n e e e 17
2.1. Plandemarketing..........cooviiiiii i 18
2.2, Design ThinKiNg......ooieiiiii e 24
2.3. Herramientas de COMUNICACION...........cuvuiviriiiiiieiaieaanne. 25
2.4, Branding.......o.ooooiiiiii 26

3. EL EMPRENDIMIENTO EN ESPANA...ccctuiiiiiecieeeceeraeeeee 27
3.1. Andlisis del desempleo en la Union Europea..................... 27
3.2. Andlisis sobre el emprendimiento en Espafiay en CyL......... 30

4. ESTUDIO EMPIRICO.....ceieeeiiereirnnnnnnnnaaaeesseeseeeeeeeeneeeennnnnnns 35

4.1. Analisis de percepcion del emprendimiento entre los jovenes...35

4.2. Andlisis de casos de emprendimiento en la comunidad de Castilla

Y L 0N . 39
5. CONCLUSIONES. . e eiiiivrrrrr s s s esr s s s s s s s naeas 41
Fuentes bibliograficas. ... 43



INDICE DE TABLAS

Tabla 1.2: Caracteristicas de un emprendedor...........cccoviiiiiiiiiiiiiiienenne 13

Tabla 1.4: Diferenciacion barreras internas y externas...................c.ooooo..e. 14

INDICE DE FIGURAS

Figura Introduccion 3: Mapa de desempleo en Espafia 2020....................... 7
Figura 2: Ciclo de vida del producto para el emprendedor......................... 17
Figura 2.1.A: Analisis Pestel........cooiiiiiii e 19
Figura 2.1.B: Las 5 fuerzas de Porter..........ccooviiiiiii i 20
Figura 2.1.C: Lamatriz DafO........couiiieiii e 21

INDICE DE GRAFICAS

Gréfica Introduccion 1: Tasa de desempleo en paises de la UE.................. 6
Gréfica Introduccion 2: Desempleo Juvenilen la OCDE..............cccivienn. 7
Grafica 3.1.A: Tasa de desempleo entre 20 y 64 afios en UE 2019.............. 27
Grafica 3.1.B: Caracter emprendedor y SUS CauSaS..........cuevvvinineninanenennn. 28

Grafca 3.1.C: Comparativa mundial sobre la percepcion de oportunidades y
habilidades para Ser emMpreSario. ... ......c.ouo i 29

Grafica 3.2.A: Comparativa de comunidades autbnomas y posicionamiento de
Castilla y Le6n en la percepcion del emprendimiento laboral....................... 30

Grafico 3.2.B: Percepcion de la poblacion espafiola sobre sus valores y aptitudes

para emprender, 2019, ... .. 31

Grafico 3.2.C: Tipos de empresas emprendedoras en Castillay Leon .......... 32

Grafico 3.2.D: Actividad principal de los emprendedores en CyL.................. 33
Grafico 3.2.E: Motivo de creacion de negocio en CyL...........cccooviviiininnnnn... 33
Gréfico 3.2.F: Aspectos positivos del emprendimiento en CyL..................... 34
Grafico 3.2.G: Problemas al llevar a cabo un negocio propio en CyL............ 35

Grafico 4.1.A: Inicio un proceso de emprendimiento.............cocvveieiinininnnnn 36
Grafico 4.1.B: Conocimiento de casos cercanos de emprendimiento............. 36
Grafico 4.1.C: (EXITO O frACASO?. ... ...eeieeiieeeeie ettt et 37
Grafico 4.1. D: Percepcion de Espafia para emprender..............ccooeevvnnnn.. 37
Gréfico 4.1.E: Preferencia asalariado-autonomo..............c.ccceviiiiiinennnnne. 38
Grafico 4.1.F: Habilidades para ocupar la direccion de una empresa............. 38



RESUMEN

El objetivo de este trabajo es conocer los rasgos que debe tener un
emprendedor, las habilidades el conocimiento y de qué manera el marketing se
convierte como herramienta imprescindible para su éxito. La metodologia usada
para esta investigacion ha sido descriptiva. A partir de datos del portal estadistico
Global Entrepreneurship Monitor — GEM 2019, se ha valorado el problema del
desempleo en Espafia y las motivaciones que tienen los espafioles para optar
por el emprendimiento. Asimismo se han revisado trabajos de algunos
especialistas en emprendimiento y marketing para conocer en qué medida el
marketing es necesario para el éxito de un nuevo negocio. De los resultados se
puede concluir que el ciudadano espafiol si se siente seguro de emprender un
negocio, porque considera que tiene las habilidades y el conocimiento para
ejecutarlo. Ademas, destaca que un plan de marketing y el uso de determinadas
herramientas de marketing en el emprendimiento son un elemento esencial para

la sostenibilidad y éxito de un nuevo negocio.

Palabra clave: Emprendimiento, desempleo, marketing, habilidades del

emprendedor, conocimiento del emprendedor.



Abstract

The objective of the research is to know the traits that an entrepreneur must have,
the skills, the knowledge and how marketing becomes an essential tool for their
success. The methodology used for this research has been descriptive, for this
the statistical portal Global Entrepreneurship Monitor - GEM 2019 was used, to
identify unemployment in Spain, and what are the motivations that Spaniards
have in entrepreneurship issues. Likewise, various authors specialized in
entrepreneurship and marketing were reviewed. It was possible to conclude that
the Spanish citizen does feel safe to start a business, because he considers that
he has the skills and knowledge to execute it, in addition, it was possible to know
that the use of marketing in entrepreneurship is an essential element for its

sustainability and success.

Keyword: Entrepreneurship, unemployment, marketing, entrepreneur skills,

entrepreneur knowledge.



INTRODUCCION

En Espafia existe un gran problema de desempleo, siendo el pais de la Unién
Europea con la tasa de desempleo mas alta junto con paises como Grecia,
Letonia o Chipre.

El pais se situa en unos valores de 14,57% y si se afiade todos aquellos

empleados que se encuentran en condicion de ERTE, se situa en un 15,6%.

Gréfica Introduccion 1: Tasa de desempleo en paises de la UE

Tasa de desempleo por paises de la UE m
JUNIO DE 2020 (%)
Espafia IR e 15,6
Grecia 15,5(*)
Letonia 10,1
Chipre 9.8
Lituania 94
Suecia 9,3
Croacia 8.8
ltalia 8,8
ZONA EURO I 7,8
Francia 7.7
Luxemburgo 77
Finlandia 753
UE I 7, 1
Estonia 7(*%)
Portugal 7
Eslovaquia 6,6
Dinamarca 58
Austria 5,7
Bélgica 5,5
Irlanda 9.3
Rumania 5,2
Hungria 48 (**)
Eslovenia 48
Bulgaria 44
Holanda 43

(*) Dato correspondiente a abril

Alemania 412 (**) Dato correspondiente a mayo
Malta 4,2
Polonia 3
Chequia 2,6
FUENTE: Eurostat GRAFICO: Carlos G. Kindeldn

Fuente: Eurostat (2020).

Sin embargo, el factor que incrementa la importancia de estos datos es que la
tasa de desempleo en Espafia de jovenes menores entre 15 y 24 afios en 2021

es del 38% con picos cercanos al 42% durante la pandemia.



Gréfica Introduccion 2: Desempleo Juvenil en la OCDE
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Como se puede observar, Espafia de nuevo encabeza la lista de paises con

F 27,3
21,7

§nm

mayor tasa de desempleo en jovenes, por lo tanto, se genera una gran
desconfianza hacia el futuro laboral dentro del pais.Esto genera que tanto los
jovenes como los adultos espafioles busquen alternativas y vean el
emprendimiento y la creacion de un negocio propio como una salida a la mala
situacion laboral que se vive en la actualidad.

Sin embargo, para emprender se necesitan determinadas habilidades,
capacidades y aptitudes muy relacionadas con el marketing.

Figura Introduccion 3: Mapa de desempleo en Espafia 2020

El mapa del desempleo
en Espana

Tasa de paro en Espaia en el tercer trimestre
de 2020, por provincia (en porcentaje)
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Cabe destacar, la mejorable situacion de Castillay Leon, y que en 2010 tras a
gran crisis financiera que sufrio el pais, muchos individuos perdieron el puesto
de trabajo siendo esta una de las regiones mas afectadas. Sin embargo, hoy en
dia ha disminuido notablemente la tasa de desempleo en las provincias de
Castilla y Ledn. En contraposicion se encuentran comunidades como las Islas
Canarias con una tasa alarmante que roza el 25% o Andalucia donde la gran
mayoria de sus ciudades se encuentran dentro de los parametros de peor

situacion laboral en el pais.

Por lo tanto y sobre los datos anteriormente comentados, el objetivo del trabajo
es valorar el grado en el cual los espafioles sienten que cuentan con
conocimiento y habilidades para emprender, destacar cuales son las
herramientas de marketing que se requieren para que comenzar en un nuevo
negocio y para que éste sea viable, realizar comparativas que proporcionen
informacion correcta y concisa sobre Espafia y Castilla y Lebn, asi como
investigar acerca de casos reales de emprendimiento que permitan conocer los

riesgos, ventajas y diferentes aspectos que conlleva crear un negocio propio.

Para ello se revisaran todo tipo de informes, libros referidos al emprendimiento y
también se llevaran a cabo encuestas con varias cuestiones y entrevistas a
casos de emprendimiento cercano que proporcionara una vision mucho mas

natural.

En este trabajo se concluye que los aspectos mas importante a la hora de crear
cualquier tipo de negocio son el econdémico, ya que los fondos son los cimientos
de una empresa, sin embargo lo que define el éxito o el fracaso es el aspecto
emocional, es decir la confianza en un proyecto o la capacidad para asumir

riesgos.



1. El Emprendimiento y Emprendedor

La RAE define el término “emprender” como comenzar una obra, un negocio, un
empefio, sobre todo si encierran dificultad o peligro. En el @&mbito econémico,
emprender es la actividad ejecutada por una o varias personas cuyo objetivo es
transformar un conjunto de ideas en rentabilidad. Para ello es necesario recurrir
a la innovacién o la creacion, acompafiado de oportunidades y al coraje de

abordar los desafios sociales y ambientales criticos.

En muchos casos podemos llegar a decir que el emprendimiento surge a raiz de
la pobreza, el desempleo, las necesidades o demandas no satisfechas. En ese
sentido el emprendimiento intenta transformar los sistemas, cuyo objetivo
principal es la creacion de cambios sostenibles de los sistemas o en la

sociedad.

Sin embargo, el verdadero y mas util significado de emprender es el que lo define
como un estilo de vida o como una via de escape ante la dificil situacién laboral
y la precariedad de los contratos en muchos sectores del mercado que

incrementa dia tras dia.

“‘Emprender es una forma de vida, es tener pasion por lo que uno hace, ver hacia
el futuro, influir positivamente en los demas. También es tener persistencia y

valentia. Confianza y audacia” (Kruger, 2020).

1.1. El emprendimiento

Para Ortiz Valdés (2020) el emprendimiento es crear algo que no existe, es
generar valor futuro y riqueza. Se consigue partiendo de la identificacion de
oportunidades o una necesidad; podria ser para generar valor econémico, social

0 ambiental, o una combinacién de estos valores en el futuro.

Jeffry Timmons (1987) plantea que el emprendimiento “es la creacion,
construccion y distribucion de algo de valor de practicamente nada a individuos,

grupos, organizaciones y sociedad”. En otras palabras se puede afirmar que el



emprendimiento se trata de planificar y organizar pequefias empresas a través
de la movilizacion de personas y recursos para satisfacer las necesidades de las

personas.

Schumpeter (1995) enfoca el emprendimiento desde el punto de vista innovador
y cita que “es un proceso de cambio donde la innovacioén es la funcion més vital
del emprendedor. Es el requisito basico para el desarrollo econémico en una libre
empresa 0 economia mixta donde la innovacion es la base del desarrollo”. Bajo
esa definicion, entendemos que la innovacion en un sistema que puede
incrementar la productividad marginal de los factores de produccion (Proafio,
2014).

Ortiz Valdés (2020) expone que el emprendimiento ha logrado convertirse en la
actualidad en un area de conocimiento. Se han creado lineas de investigacion,
tales como: emprendimiento y desarrollo economico. Ahora bien, a todo ello
debemos diferenciar que existe una diferencia marcada entre el emprendimiento

y el manejo de una empresa.

En esa direccion Gifford (1993) expuso que la capacidad emprendedora se
empefia en buscar y reconocer oportunidades y conseguir los recursos para
explotar estas oportunidades, es completamente diferente a la habilidad de

administrar una empresa y mantenerla rentable.

Emprender es mas que gestionar una empresa, es adaptarse a los nuevos
escenarios de mercado que la economia impone. Es practicamente imposible
hablar de este asunto y no relacionarlo con el término de innovacion ya que son
indispensables y cuando se unen la organizacion soélo tiene que celebrar. En la
literatura sobre el emprendimiento el espiritu empresarial implica innovacion,
desarrollo, reconocimiento, aprovechar oportunidades y convertir oportunidades

en ideas comercializables, valor que conlleva el riesgo de competencia

Cano Perera (2015) sefiala que emprender con éxito significa ser capaz de
desarrollar el potencial del aprendizaje y la creatividad, junto con la capacidad

de alcanzar una velocidad mayor que el ritmo de los cambios del mercado. Es
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mas, es una capacidad que envuelve la innovacién, inversion, expansion de
nuevos mercados, utilizando técnicas, productos y servicios prometedores y

diferenciales en el mercado.

Cuando el nuevo negocio empieza a tener flujo de efectivo como resultado de
sus ventas, con mayor regularidad, necesita obligadamente habilidades
administrativas para sobrevivir y, en su caso, para crecer. Esto también va en
razon de si el emprendedor tiene deseos de crecer en su negocio, entonces

precisara de habilidades de negocio y vision estratégica.

1.2. El emprendedor: rasgos esenciales

Ahora bien, sabemos que el emprendedor es el sujeto que en una economia de
mercado va ser el agente que va realizar cambios y por ente un crecimiento y
desarrollo econémico. Es gestor y participa en la difusiéon y aplicacion de ideas

innovadoras.

Segun Melian Navarro et al. (2015) los emprendedores impactan de manera
asertiva en la sociedad ofreciendo bienes o servicios que cubren las necesidades
instituciones, y comparten un propadsito principal, alcanzar fines sociales por
encima de objetivos comerciales o financieras. Y que, ademas un emprendedor
social se caracteriza porque impactan positivamente en la sociedad, ofreciendo

bienes o servicios que cubren necesidades no atendidas.

Para Drayton (2002) un emprendedor tiene la destreza y la facilidad de abordar
y resolver problemas sociales. Poseen soluciones innovadoras a los problemas
sociales. Esto significa que existen cualidades que lo identifican. De hecho, el
espiritu emprendedor se percibe también en aquellas personas que ya trabajan
para una empresa y son proactivas, creativas, comprometidas y que con su
entusiasmo y compromiso crean soluciones y proyectos exitosos para su

empresa (Schnarch Kirberg, 2016).
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Los emprendedores se describen tipicamente como individuos que tienen una

vision propia y concisa, se comprometen con ella hasta logra sus objetivos y

metas. Los emprendedores responden a la turbulencia y la incertidumbre

ambientales, buscan estable una posicion solida, gestionar estrategia y trabajar

con iniciativas proactivas. Ademas, crean oportunidades perturbando el status

guo existente, detectan y aprovechan nuevas oportunidades antes que cualquier

competidor y se mantienen atentos a las amenazas potenciales.

Kirzner (2017) creo una lista sobre algunas caracteristicas que a menudo se

atribuyen a los emprendedores (Shahid Qureshi et al., 2017).

Tabla 1.2: Caracteristicas de un emprendedor

Caracteristicas

Flexibilidad
Prevision
Perceptividad
Compromiso
Necesidad de lograr
Energia

Coraje

Confianza
Cooperatividad

Sentido de poder

Integridad
Iniciativa
Agresividad
Inteligencia

Madurez, equilibrio

Exactitud,
minuciosidad

Independencia
Sensibilidad
Imaginacion
Eficacia
Honestidad
Diligencia
Responsabilidad
Determinacion
Personalidad
agradable
Optimismo
Perseverancia
Ingenio
Egoismo

Creatividad

Capacidad para confiar en los trabajadores

Capacidad de respuesta a las sugerencias
Competencia en el tiempo, eficiencia
Orientacién a objetivos claros

Capacidad para tomar decisiones rapido
Orientacion a los beneficios

Capacidad de disfrute

Tolerancia a la ambigiedad

Respuesta positiva a los desafios

Versatilidad, conocimiento del producto

Dinamismo, errores de liderazgo

Capacidad para asumir riesgos calculados
Capacidad para llevarse bien con las personas
Capacidad para influir en los demas

Capacidad para aprender de los errores

Fuente: Teran-Yépez (2017)
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Los emprendedores que gozan de estas caracteristicas, tienen que tener en su
centro valores que alimenten la actitud, ya que son trabajadores que asumen
muchos riesgos y toman decisiones constantemente, por lo tanto es necesario
una visién positiva y creativa ante cualquier tipo de situacién que se pueda

presentar en el mercado.

Parra Alviz (2017) indico que “la actitud emprendedora es la capacidad que tiene
toda persona de crear o iniciar un proyecto, una empresa o simplemente un
nuevo estilo de vida, donde el soporte de inspiracion es la confianza en si

mismo”.

Ademas, de las actitudes el emprendedor esta rodeado de habilidades netas o
adquiridas, que le van a permitir la expansion de una empresa de manera
sostenida. Teniendo como objetivo principal el crecimiento de la empresa,;
aumentar las ventas y buscar acceso a recursos adicionales. Ademas, debe

ampliar su equipo de gestién.

1.3. Habilidades del emprendedor

El desarrollo de las habilidades empresariales en los emprendedores esta dentro
de la agenda de la Comisién Europea, cuyo objetivo es la educacion y formacién
empresarial. Por ello trabaja arduamente en desarrollar capacidades y
mentalidades empresariales a los jovenes y demas, para que de este modo
beneficien a las economias fomentando la creatividad, la innovacion y el

autoempleo.

La Comision Europea busca combinar el potencial cientifico con las
cualificaciones empresariales, para que de esta manera se aproveche mejor los
resultados de la investigaciébn a través de "empresas vivero" (Fernandez y
Fernandez Rey, 2010).

Las habilidades y el apoyo académico son elementos claves para el
emprendedor, sin embargo, existe barreras que se deben superar, para lograr
su sostenibilidad. Ademas, existen dos rasgos fundamentales que deben poseer

los emprendedores para conseguir éxito en susrespectivos proyectos: la

13



capacidad de reconocer oportunidades y el posterior proceso de toma de

decisiones con un estudio previo de la situacion. (Davila y Penaglia, 2012).

Martinez (2016) se cuestiona si el individuo nace emprendedor o son
determinadas circunstancias las que le llevan a serlo. Considera que la formacién
y la educacién proporcionan unos atributos distintivos a los individuos pero la
experiencia no tiene ningun tipo de peso en la capacidad para iniciar un negocio

propio.

1.4. Barreras de los emprendedores
Emprender es una accibn mucho mas compleja de lo que parece, no se trata de
inversiobn en una idea de negocio, ya que hace falta la determinacién y la

confianza suficientes para acabar teniendo éxito.

Existen muchos tipos de barreras para los emprendedores relacionadas con la
cantidad de capital inicial que se posee, el desconocimiento del sector donde se
va a operar o simplemente la incerteza de idea de negocio que se quiere llevar

a cabo.

Las barreras mas comunes a las que se suelen enfrentar los emprendedores son
aquellas de crecimiento comercial, que pueden dividirse en dos categorias
amplias: internas y externas.

Tabla 1.4: Diferenciacion barreras internas y externas

Barreras Externas Barreras Internas

« Condiciones del mercado laboral * Factores psicologicos /

» Estructura de mercado / motlvaqonales .
competencia » Capacidad de gestion

« Politica gubernamental * Financiamiento

« Clima econdémico » Escasez de pedidos

» Legislacion » Capacidad de ventas / marketing

« Acceso a los mercados * Producto / servicio deficiente

Fuente: Boveda Q. et al. (2015)

Como bien se observa en el cuadro, las barreras externas son aspectos ajenos

a la empresa, es decir factores culturales, geograficos, politicos y econdmicos
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de un lugar determinado que se tienen que afrontar mendiante diferentes tipos

de estrategias competitivas.

Por otro lado, se encuentran las barreras internas relacionadas a atributos
personales y de desarrollo profesional. Para afrontar este tipo de factores
interviene sobretodo el asecto emocional y motivacional, es decir basarse en
tener una buena actitud ante las situaciones tanto favorables como

desfavorables.

1.5. El marketing paralos emprendedores

El emprendedor no solo debe gestion la produccién o servicio, sino también debe
gestionar a los clientes y su marca, por ello debe hacer uso del marketing, ya
que es uno de los principales elementos con el que se puede dar a conocer

productos o servicios a través de determinadas estrategias.

Es muy importante captar las necesidades del cliente e intentar satisfacerlas de
la manera mas Optima posible en relacion a la competencia del mercado. De esta
manera se consiguen los objetivos planteados por los emprendedores, la
fidelizacion de los clientes y el posicionamiento de la empresa dentro del

sector. Este concepto tiene el nombre de nucleo de marketing.

Los emprendedores deben crear la oferta (disefiar el producto y fijar el precio),
llevar la oferta al mercado a través de una buena distribucion y, al mismo tiempo,

informar al mercado sobre la oferta mediante estrategias de comunicacion.

La estrategia de marketing que debe emplear el emprendedor debe precisar
aspectos basicos tales como: entorno, competencia, oferta, demanda, precio,
distribucién, ventas y comunicacién. Asimismo, debe identificar factores que

puedan tener incidencia directa en su proyecto (Kirberg, 2016).

Los empresarios a menudo se enfrentan al disefio de todo el sistema de
marketing, desde el producto y el precio hasta la distribucion y la comunicacion.
Los emprendedores deben diferenciar el producto o servicio de su empresa para

gue su distincién y valor sean claros para el cliente.

15



Este es el trabajo del marketing; que juega un papel central en las primeras
etapas de crecimiento de una empresa cuando pueden ser necesarios cambios
en el modelo de negocio original. Se debe aplicar con tecnologia digital, que
permita manejar a los seguidores, fomentar la credibilidad y atraer a futuros
inversores, asi como conocer nuevas tendencias de los consumidores y medios

de llegar a ellos. (Alvarez Vasquez et al, 2019).
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2. Actividades y recursos de marketing para el

emprendimiento
Las empresas deben enfrentarse constantemente a diversos desafios desde sus
inicios hasta alcanzar la madurez lo que se conoce como la etapa de
sostenibilidad y crecimiento. Los desafios de estas empresas estdn en que
operan en entornos altamente competitivos y estan llenos de incertidumbre

riesgos y competencia con recursos limitados (Shahid Qureshi et al.,2017)

Figura 2: Ciclo de vida del producto para el emprendedor
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Fuente: Samaniego, (2019).

Debemos comprender que los mercados no van a dejar de cambiar, la
competencia luchara cada vez mas por encontrar clientes y posicionarse. Ahora
bien, un posible desafio para cualquier empresa es la falta de capacidades de
marketing adecuado. Una empresa no debe centrarse solo en la tecnologia, ni
usar el marketing como elemento tactico para vender sus productos.

Hills et al. (2008) expusieron que las compafiias emprendedoras han trabajado
el marketing de manera creativa a fin de comprender a sus clientes. En esa linea
Collinson y Shaw (2001), refieren que la particularidad de estas empresas se
basa en que ellas estan preparadas para el largo plazo y tienen una obsesion
por el reconocimiento de oportunidades, la creacion de valor y la explotacion de
las necesidades del cliente. (Shahid Qureshi et al., 2017).
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Ahora bien, los investigadores de marketing se han centrado
principalmente en las grandes corporaciones y las empresas con abundantes
recursos y han prestado menos atencion a las pequefias y medianas empresas

gue se encuentran en periodo de inicio de su negocio.

Hills et al. (2008) indica que los investigadores no se habian interesado por los
emprendedores ya que no tenian forma de como trabajar o unir el marketing con

sus habilidad y capacidades (Miles y Darroch, 2006).

Es importante resaltar que lo mas importante mas alld de las diferentes
herramientas es la identificacion de la necesidad de producto o servicio asi como
la oportunidad de negocio, es decir decidir un mercado atractivo hacia el que
dirigir la propuesta de valor (Muiiiz, 2017)

A continuacién, se abordaran los contenidos y herramientas que un
emprendedor puede utilizar a la hora de desarrollar su propio negocio, asi como

diferentes tipos de estrategias de comunicacion, ventas, experiencia...

2.1. Plan de marketing

El plan de marketing es un documento escrito en el que, de una forma
sistematica y estructurada, y previos analisis y estudios, se definen los objetivos
a conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como los programas y
medios de accion necesarios para alcanzar los objetivos mencionados

anteriormente.

Se hace para reflexionar sobre los resultados que se pueden obtener mediante
diferentes medios de accién y documentar como se alcanzaran los objetivos de
la organizacibn mediante estrategias y tacticas de marketing, partiendo del

cliente.

Basicamente, se lleva a cabo porque se necesita conocer al consumidor a través

de estudios de mercado, crear el producto adecuado estableciendo un precio
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competitivo y realizar todo esto mdiante una buena estrategia de comunicacion,
publicidad y distribucién. Es importante saber que un plan de marketing puede
realizarse sobre una empresa, una linea de productos o simplemente un
producto. En este caso se realizara acerca de una empresa que quiere emerger
en un mercado.

El personal involucrado en el plan de marketing es el personal de apoyo, el
director de marketing y el equipo directivo, sin embargo lo aprueba el director
general, presidente del consejo o CEO de la empresa.

Cuenta con diversos elementos y fases comenzando por el andlisis estratégico

de la situacion actual, el cual se divide en analisis interno y andlisis externo.

El andlisis externo examina el entorno, mercado... es decir oportunidades y
amenazas para la empresa.

Para ellos existen diferentes tipos de herramientas que se exponen a
continuacion:

El analisis PESTEL es un estudio de la situacion politica, econémica, social,

tecnolégica, ecoldgica y legal.

Figura 2.1.A: Analisis Pestel
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Fuente: EAE Business School (2020).
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Como bien se observa en la imagen posterior, otra herramienta de analisis son
las cinco fuerzas de Porter: permite conocer el nivel de competitividad del sector
en el que se va a actuar donde se analiza e identifica los nuevos competidores
gue buscan entra en el sector, los proveedores, los productos sustitutivos, los

clientes y la rivalidad de la industria.

Figura 2.1.B: Las 5 fuerzas de Porter
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Fuente: Escuela de Ingenieria Industrial (2016).

Para finalizar el analisis externo, se puede llevar a cabo una investigacion del
mercado en el que se quiere actuar; acerca de la estructura (a través de la
evolucion del mercado, los canales de distribucion y venta del producto, asi
como los competidores ), de la naturaleza de mercado (comportamiento de
compra, segmentacion de mercado y grupos estratégicos, Unidad de Toma de
Decision...) o sobre la evolucién y las tendencias (mediante una ilustracion del
mercado relevante o del comprador de producto, a lo que se denomina Buyer

Persona)

En el andlisis interno se da importancia a los objetivos de marketing y a las
diferentes estrategias que se pueden llevar a cabo. Al tratarse de una empresa

20



emprendedora que quiere adentrarse en el mercado, simplemente se debe elegir
la forma en que queremos alcanzar los objetivos planificados a través de:
estrategias de marketing (decidir el mercado al que se quiere dirigir la empresa
y con que productos se va a llevar a cabo, el publico objetivo o la correcta
eleccion sobre la posicién que queremos adoptar en el mercado), estrategias de
productos, estrategias de precios teniendo en cuenta la imagen que queremos
proyectar de nuestro producto, estrategias de distribucion y estrategias de
comunicacion para conseguir un alcance oOptimo al publico objetivo.Tras la
realizacion del analisis, se lleva a cabo un diagndstico de la situacién en el que
se sintetiza toda la informacion que se habia conseguido con la fase anterior.

La herramienta mas conocida y usada es la matriz DAFO, la cual expone:
debilidades (recursos escasos, falta de motivacion, equipamiento antiguo,
producto no diferenciado...), las amenazas (cambios legislativos, aumento de
competencia, incremento de precios...), las fortalezas (conocimiento del
mercado, experiencia, calidad de producto, buenos recursos financieros...) y
oportunidades (nueva tecnologia, competencia débil, gran poder adquisitivo,

necesidad del producto...)

Figura 2.1.C: La matriz Dafo
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Tras larealizacion del DAFO, es conveniente la utilizacion de lo que se denomina
la herramienta CAME, con el fin de elegir las estrategias que la empresa debe
seguir tanto interna como externamente: corregir las debilidades: estrategia de
reorientacion (inversion i+d), afrontar las amenazas: estrategia supervivencia
(info adecuada), mantener las fortalezas: estrategia defensiva (ampliar gama

producto) y explotar las oportunidades: estrategia ofensiva (nuevos mercados)

En tercer lugar, se establecen los objetivos, es decir donde se quiere llegar con
la empresa que se esta gestando. Pueden ser objetivos cualitativos: metas
intangibles que no se definen numéricamente como por ejemplo una mejor
experiencia de cliente, un nuevo local para el negocio, la colaboracion de una
marca reconocida con un cierto grupo de. Emprendedores a través de eventos,
charlas... Y también objetivos cuantitativos, es decir logros medibles
numeéricamente como un incremento de la cuota de mercado, un aumento del
volumen de ventas, mayor tasa de trafico a través de visitas en redes sociales
o0 en tienda fisica que se hacen en referencia a afios anteriores y la gran

mayoria de las veces se miden mediante porcentajes.

Posteriormente, el plan de marketing se centra en las estrategias, las cuales
son definidas como habilidades y técnicas para combinar diferentes medios y
lineas de actuacion para alcanzar los objetivos fijados anteriormente. Pueden
ser ofensivas como incrementar cuota de mercado a través de una campafa
publicitaria masiva de television y radio o defensivas como una retencion de
clientes mediante descuentos, ofertas o cualquier tipo de sistema de
fidelizacion. Todo esto se llevara a cabo dependiendo de las oportunidades que
se encuentra la empresa dentro del sector y las amenazas de los

competidores.

Tras haber establecido los objetivos y las estrategias que deben llevarnos a
conseguirlos, se deben dar importancia a las tacticas que emplearemos, es
decir el plan de accion._Esto conlleva definir las actividades que vamos a
realizar enfocandonos en uno o varios elementos del Marketing Mix (producto,

precio, distribucion o promocién)
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La eficiencia del disefio del plan y la ejecucién con la que se lleve a cabo
definira el resultado, como por ejemplo el incremento de ventas mediante un
evento colaborativo con otra marca de mayor reconocimiento que apoye la

causa y el objetivo de la empresa emergente.

Han sido muchos los procesos que se llevan a cabo y por tanto es necesario
gue se revisen por medio de un proceso de control, teniendo como objetivo
conocer si se estan siguiendo los pasos correctos para la realizacidén de un
optimo plan de marketing.

Puede hacerse control sobre los objetivos como controlar el porcentaje de
consumidores en un mes, la cantidad de ventas anuales y la cuota de mercado
al cabo de un afo; o también sobre las estrategias que se han empleado o se
van a emplear en el comienzo del negocio, es decir si se opta por una
diferneciacion de producto, una segmentacion o directamente si el publico

objetivo es el adecuado.

Para finalizar, una vez creado el modelo de negocio se debe de realizar un
seguimiento y control de los valores de la empresa a través de los indicadores
KPI; los cuales proporcionaran la informacion sobre si el proyecto se encuentra
en el camino adecuado, comparandose con periodos anteriores, asociados a
objetivos marcados, mostrandose en porcentaje normalmente y asociandose a
umbrales. Por lo tanto, esta ultima parte del plan se realizara pasado un
determinado periodo de tiempo para ver las comparativas y poder decidir si el
negocio tiene la capacidad de continuar, ha mejorado o simplemente se

mantiene.

Existen diferentes tipos: métricas financieras del marketing (ROI, eficiencia,
eficacia...), métricas de cliente, mercado y valor de marca (cuotas de mercado,
penetracion, cross-selling, adquisicion de clientes, tasa devolucién,
reclamacion...), métricas de venta y distribucion (ROI de canal, eficiencia de
canal, visitas, esfuerzo comercial...), métricas de producto y precio (ROI
producto, eficiencia producto, precio relativo a mercado y a competidor...) o

métricas de publicidad y promocion (Gross Rating Point) entre muchas otras.
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2.2. Design Thinking
Se trata de un método muy util y cada vez mas empleado en las empresas que
buscan emprender e innovar dentro de su sector, ya que es una herramienta que
busca encontrar nuevas necesidades de los consumidores e incluso generar

aquellas que no existian previamente.

Los emprendedores pueden hacer uso del Design thingking, debido a la facilidad
gue proporciona tambien para resolver problemas creativamente. Se conoce
como disefio centrado en humanos (Human Centered design - HCD) debido a
su enfoque en los elementos humanos de la resolucion de problemas y ha
disfrutado de una mayor atencion debido a su flexibilidad en un amplio espectro

de temas y organizaciones.

Los atributos basicos de este proceso son promover el trabajo en equipo, la
confianza en uno mismo y en el resto de integrantes de la empresa pero
sobretodo la capacidad para entraren la mente del consumidor eintentar

satisfacer sus necesidades de la manera més 6ptima e innovadora posible.

Se trata de un proceso que comienza con un estudio sobre las necsidades
cubiertas y no cubiertas del individuo para asi, conocer de una manera mas amlia
al consumidor. Posteriormente, se identifican todas los atributos para dar a
conocer el problema principal y asi poder plantear la solucién con diferentes

puntos de vista y alternativas.

Para finalizar, se elige la solucibn que mas convenga y se desarrollan
presupuestos y posibilades acerca de la misma.

Es un proceso muy util, ya que las fases siguen un determinado orden pero se
puede retornar a un punto concreto para corregir errores o estudios que no estén
correctos.

Ademas promueve uno de los Objetivos de Desarrollo Sostenible establecidos

por la ONU en Rio de Janeiro en 2012; Educacién y Calidad.
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2.3. Herramientas de comunicacion
Como se ha expuesto anteriormente, lo primero dentro de la comunicacion debe
ser construir una necesidad en el consumidor y eso se consigue a través de una
observacion sobre el comportamiento de los individuos, un estudio y el boca a

boca, es decir conocer el mercado y acercarse a él.

Actualmente la mayoria de los negocios se encuentran digitalizados, se han
dejado atrds métodos como las revistas, las cartas, las reuniones o las hojas de
célculo para dejar paso al correo electronico, los programas informaticos (como
el Microsoft Excel para realizar las cuentas de una empresa), las paginas web
para cualquier tipo de modelo de negocio disefiadas con diversas herramientas
como WordPress, Shopify..., o las videoconferencias pero sobretodo los
dispositivos méviles y las redes sociales.

Este gran fendmeno que se acaba de mencionar no solo permite interactuar y
establecer relaciones, sino que a dia de hoy es la comunidad y el canal de
transmision mas grande y util a nivel mundial.

Ademas es una herramienta de ventas y marketing muy utilizada por las
empresas a dia de hoy, mediante difernetes tipos de publicidad y en canales o
aplicaciones muy diversas como pueden ser: Blogs, Facebook, Twitter,
YouTube, Flickr, Instagram, LinkedIn o TikTok.

Grandes compafiias recurren a la creacion de spots publicitarios simples y
clasicos mientras que otras empresas masinnovadoras apuestan por la
contrataciéon de influencers para anuncios en redes sociales, publicidad

promocionada en Youtube, publicaciones de imagenes de marca en Instagram...

El uso de las redes sociales se ha convertido en una tendencia en comunicacién
de marketing. Una caracteristica de esto es la capacidad de abordar un gran
objetivo grupo en el menor tiempo posible para transmitir mensajes a sus
destinatarios, en la mayoria de los casos con coste minimo.

La aceptacion del marketing en redes sociales en los negocios tiene algunas
ventajas: puede ayudar a las empresas en su crecimiento continuo, las redes
sociales pueden instar a las empresas a mejorar la forma en que educan a sus

clientes sobre sus productos. Ademas, las redes sociales proporcionan a estas
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empresas una presencia social, y les ayuda a conectarse con su gran numero
de clientes y, por lo tanto, les sirve como una herramienta de marketing muy util
Dowerah Baruah (2012).

Por dltimo, se debe destacar la fidelizacion del cliente que es una de las partes
mas importantesen la comunicacion de una empresa. Para ellos debemos
diferenciar entre un negocio fisico donde se premiaria el buen trato al cliente, los
descuentos realizados, la comodidad, la cercania... mientras que en el caso de
ser una empresa que solo actia de forma online se valoraria la rapidez de
entrega, la interaccion por redes sociales, la resolucion de errores en pedidos, la

sencillez de la pagina web...

2.4. Branding
Se trata de un proceso donde se forma una marca, con ello se refiere al aspecto
tangible y visual como la imagen de marca, el hombre o el eslogan, pero
sobretodo a la parte intangible, es decir, que se quiere generar emocionalmente
mediante la marca que esta creando la empresa en el conjunto de

consumidores.

El objetivo como en cualquier herramienta de marketing es la captacion de
nuevos clientes que quieran conocer la empresa, la fidelizacién de los mismos,
un mejor posicionamiento respecto a la competencia dentro del mercado donde
gueremos operar, pero sobretodo crear una gran estabilidad econdmica ante los
diferentes desequlibrios econdmicos o sociales que puedan ocurrir, mediante

una buenay concisa informacion.

Existen diferentes tipos de branding: personal, de redes sociales y
personalizacién de marca, de empresa, el co-branding como alianza de dos
marcas para crear un nuevo producto o cartera de productos y de empleado que

forman parte de la estrategia de marca.

Los aspectos basicos que se deben abordar a la hora de crear una marca son
conocer el mercado, crear una oferta de valor que supere a los competidores,

establecer un buyer persona hacia el que va dirigido el producto o marca,
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establecer unos objetivos acordes a nuestra imagen de marca Yy elegir una

distribucion correcta.

En conclusion, la marca es un proceso continuo de desarrollo y mantenimiento
de una reputacién e impresion de un individuo, grupo u organizacion (Zarkada,
2012).

3. EL EMPRENDIMIENTO EN ESPANA

3.1. Andlisis del desempleo en la Union Europea
La tasa de desempleo es el nUmero de desempleados como porcentaje del total
de la poblacién activa. Es un indicador importante con una dimension social y
econémica (Europa.eu, 2019) El grafico que figura a continuacién muestra las
tasas de desempleo en los paises de la Unién Europea.

Grafica 3.1.A: Tasa de desempleo entre 20 y 64 afios en UE 2019.
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Como se puede observar, Espafa tiene una tasa de desempleo desorbitada
siendo una de las mas altas de los paises pertenecientes a la UE (en torno 15%)
y solo viendose superada por Italia que se encuentra cercana al 17%.

Este tipo de datos pueden ser un indicador clave, a la hora de saber y analizar
el incremento en los casos de emprendimiento del pais, ya que los esparfioles
observan la dificultad de conseguir un trabajo digno y que no sea precario ni

abusivo.

La actividad emprendedora en Espafia es registrada por el equipo de Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) y otros gestores, quienes informaron en 2019
gue la tasa de emprendedora total (TEA) o en fase inicial registrada en Espafia
se ubicé en el 6,1%.

Lo que indica que, por cada 100 personas de la poblacién adulta, existe 6
personas con negocios. El motivo del emprendimiento fue clasificado de la
siguiente manera: crear riqueza o una renta muy alta (59,5%), marcar una
diferencia en el mundo (49,4%), ganarse la vida debido a que el trabajo escasea
(42,3%) y finalmente, continuar una tradicion familiar (13,3%) fue la mas baja de
todos (GEM, 2019)

Gréfica 3.1.B: Caracter emprendedor y sus causas
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Fuente: GEM (2019).

Dentro de las economias de la Union Europea, Espafia se ubica por debajo de

la media de los participantes en el proyecto GEM.
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En temas de emprendedores potenciales iniciales y consolidados Espafia solo
destaca en personas emprendedoras con negocios nuevos. Ademas, solo el 1.7
de la poblacién entre 18 a 64 afos entrevistada en la edicion GEM 2019/20 ha
manifestado haber participado/liderado un negocio emprendedor.

En el siguiente gréafico se observa la comparativa a nivel internacional acerca de
las oportunidades que ofrece un pais a la hora de emprender contrastado con la
capacidad y habilidad para que los individuo puedan llevarlo a cabo en su
determinado pais.

Dicho de otra manera, se representa el nivel de confianza que tiene y se le da a

un emprendedor para crear una idea de negocio.

Gréafca 3.1.C: Comparativa mundial sobre la percepcién de oportunidades

y habilidades para ser empresario
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Fuente: Global Entrepreneurship Monitor (2019).

La poblacion espafiola refiere en un 36% que el emprendimiento es una buena

oportunidad, y la media en los paises entorno a Espafia es de 52%.
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Se trata de uno de los paises a nivel mundial que menos confianza
aparentemente generan para llevar a cabo un negocio.

Por el otro lado y generando una cierta controversia, al hablar de las habilidades
y conocimientos, Espafia se encuentra bien posicionada casi en la media de
UEZ28, es decir en torno a un 53%.

Esto se traduce afirmando que los espafioles poseen una buena formacion que

les permite crear nuevas empresas, pero no se ven capacitados al no encontrar

determinadas condiciones u oportunidades.

3.2.  Analisis sobre el emprendimiento en Espafiay en CyL
En este caso se expone la percepcion de oportunidades por parte de los
individuos espafioles y la capacidad con la que se consideran para llevar a cabo
su idea de negocio. Al tratarse de un solo pais los datos seran mucho mas
semejantes en comparacion a las graficas anteriores que exponian paises de

todo el mundo y por lo tanto una mayor variedad de datos.

Gréfica 3.2.A: Comparativa de comunidades autébnomas y posicionamiento

de Castillay Ledn en la percepciéon del emprendimiento laboral
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Fuente: GEM (2019).
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Se observa que Castillay Ledn es la segunda comunidad autbnoma de Espafia
con menor percepciéon de oportunidades, solo viendose superada por la region
nortefia de Asturias.

Cuenta con un 27%; alejado de la media espafiola que alcanza el 36% y en
contraposicion de las Islas Baleares que encabezan la grafica con casi un 50%
de percepcién de oporunidades.

En cuanto a la medicibn sobre conocimientos y habilidades para
seremprendedor Castilla y Ledn (48%) no esta tan mal posicionada como se
observaba anteriormente, ya que todas las comunidades se encuentran muy

cercanas en un baremo que oscila entre el 44% vy el 54%.

Gréfico 3.2.B: Percepciéon de la poblacién espafiola sobre sus valores y

aptitudes para emprender, 2019

70%

60%
50%

40%

Indice de percepcién sobre los valores y aptitudes para emprender

Nule Bajo M Medio M Alo

Fuente: Global Entrepreneurship Monitor (2019)

Casi un 25% de espafoles piensa que tiene conocimiento nulo acerca de
desarrollar una idea de negocio propia y otro 33% opina que posee aptitudes
mediocres para este tipo de tareas,

Por otro lado, el 42% de la poblacién restante se ve preparada o incluso muy

capacitada para crear una empresa.
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A continuacién, se analizan diferentes atributos acerca de varias empresas
emprendedoras en la comunidad autonoma de CyL

En base a la informacién de SECOT del portal Emprender de Castillay Ledn, se
han podido elaborar los siguientes graficos que van a ser comentados
posteriormente.

Gréfico 3.2.C: Tipos de empresas emprendedoras en Castillay Ledn

M Restauracidn y conservacion de obras de
arte e innovacion

10% 10% B Consultoria estratégica

M Soluciones tecnoldgicas y automatizacion
aplicadas al medio rural

Alimentacion y cosmética ecoldgica

M Derecho en la gestion empresarial y los
negocio

M Soluciones de informatica a empresas e
instituciones publicas

B Gestion en pre seleccion de hoteles y
reserva de Ultimo

Fuente: Emprenderencyl.es (2019).

Los tipos de empresa en Castilla y Ledn, el 30% son de consultoria estratégica,
un 20% sobre soluciones tecnoldgicas y automatizacion aplicada al medio rural,
un 10% de restauraciéon de arte, un 10% acerca de cosméticos, un 10% sobre
gestion empresarial, un 10% de soluciones informética y un altimo 10% acerca
de la gestion de reserva de hoteles.

Con estos datos se puede afirmar la clara digitalizacion de las empresas y
también el auge que esta experimentando el sector del cuidado personal y

belleza.
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Gréfico 3.2.D: Actividad principal de los emprendedores en CyL

B Consultoria estratégica
B Innovacidn, tecnologia y redes sociales
B Tecnologia en medio rural

Consultoria estratégica y derecho

empresarial
B Tecnologia y soluciones de informatica

Fuente: Emprenderencyl.es (2019).

Las actividades de los emprendedores en Castillay Ledn fueron en 2019: el 40%
consultoria estratégica, un 20% en innovacion tecnologia y redes sociales, 20%
tecnologia en medio rural, 10% consultoria estratégica y derecho empresarial y
para finalizar un 10% en tecnologia y soluciones de informatica.

Cabe destacar dos principales actividades en la comunidad: las ayudas que
proporcionan las consultoras externas a las empresas y laintroduccion de la

tecnologia en cualquier tipo de sector.

Grafico 3.2.E: Motivo de creaciéon de negocio en CyL

B Pasidn por su carrera
M Interés por desarrollar tecnologias e investigacion
M Su capacidad y conocimiento

El desempleo

Fuente: Emprenderencyl.es (2019).

El motivo de los emprendedores para crear una empresa en Castilla y Ledn en

2019 han sido: el 30% por pasion por su carrera, 30% por desempleo, 20% por
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interés por desarrollar tecnologias e intervencioén y el ultimo 20% por capacidad
y conocimiento.

En este caso llama la atencion que casi un tercio de los emprendedores de la
region no haya tenido opcién que llevar a cabo su propio negocio por falta de
trabajo, es decir casi por obligacion a subsistir.

Grafico 3.2.F: Aspectos positivos del emprendimiento en CyL

M Pasion por el arte tratando de hacerlo
econémicamente rentable

M Brindar soluciones y ensefiar al resto del mundo

M Fidelizar a nuestros clientes

Responder a las necesidades del publico

W Ser un empresario

Fuente: Emprenderencyl.es (2019).

Lo mas satisfactorio de los emprendedores de Castilla y Le6n fueron: el 50% el
ser un empresario, 20% poder proporcionar soluciones y ensefiar al resto del
mundo, 10% por fidelizar a nuestros clientes, 10% el responder a las
necesidades del publico, 10% la pasion por el arte o su trabajo. Se destaca este
ultimo dato donde unicamente una décima parte de los emprendores disfruta con
el desempefio que realiza, ya que anteriormente un 30% queria crear una
empresa por pasion a su carrera o formacion, es decir que muchos de los que

tienen como objetivo ser empresarios esperan una funcién que no es la correcta.
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Gréfico 3.2.G: Problemas al llevar a cabo un negocio propio en CyL

B Deslindar responsabilidades

10% 10%

10% B Trabajar por una imagen

Conseguir financiamiento

Perfeccionar la inteligencia artificial para la
agricultura

M Falta de conocimiento sobre el marketing

M Financiamiento y asesoria técnica

Fuente: Emprenderencyl.es (2019).

Los problemas mas frecuentes de los emprendedore en su trayectoria
empresarial en Castilla 'y Leon fueron: el 40% falta de conocimiento del
marketing, el 20% conseguir financiamiento, el 10% deslindar
responsabilidades, 10% poder perfeccionar su producto con la inteligencia
artificial, 10% trabajar por una imagen, 10% financiamiento y asesoria técnica.
Casi la mitad de los encuestados han tenido problemas en su trabajo debido a
una falta de conocimiento de marketing y publicidad, lo que resulta l6gico ya
gue al emprender se ha de vender un producto, pero serd un fracaso en caso

de no saber crear una necesidad al cliente.

4. ESTUDIO EMPIRICO
En este apartado, se ha llevado a cabo un estudio cuantitativo basado en unas
encuestas realizadas con el objetivo de conocer la opinion y la percepcion de los
jovenes sobre el emprendimiento, asi como una investigacion acerca de varios

casos exitosos de emprendedores.

4.1. Andlisis de la percepcion del emprendimiento entre los jovenes
Para poder analizar datos de forma empirica, llevamos a cabo una encuesta o
cuestionario acerca del emprendimiento laboral a un grupo de 70 jovenes con el
fin de conocer su opinién, su cercania respecto al emprendimiento, y su

disyuntiva entre trabajar como asalariados o como autébnomos.
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Gréfico 4.1.A: Inicio un proceso de emprendimiento

® si
® No

Un 95,7% respondié negativamente, mientras que el 4,3% restante tuvo una
respuesta afirmativa. Respuesta mas que légica, que da a entender que la gran

mayoria son estudiantes o ya tienen un trabajo.

Grafico 4.1.B: Conocimiento de casos cercanos de emprendimiento

® si
® No

Un 76,8% personas afirmaban conocer a alguien cercano que hubiera llevado a
cabo ese proceso, mientras que el 23,2% de ellas respondieron negativamente.
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Gréafico 4.1.C: ¢Exito o fracaso?

@® Exito

@ Fracaso

En relacién con la pregunta anterior, a aquellos que afirmaban conocer algun
emprendedor cercano, se les pregunté si esa decision fue éxitosa o por el
contrario fue un fracaso.

La resolucion de esta cuestion ha sido sorprendente ya que el 87% de los
emprendedores tuvieron buenos resultados a la hora de crear su propio negocio,

mientras que solo un 13% fracaso en el procedimiento.

Grafico 4.1. D: Percepcion de Espafia para emprender

® si
® No

La siguiente cuestion revela una gran parte del comportamiento de los futuros
trabajadores de Espafia, ya que al preguntar si Espafia es considerada un buen
lugar para llevar a cabo una idea de negocio unicamente un 36,8% de los
encuestados responden afirmativamente, frente a un 63,2% que piensa que si lo

es.
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Grafico 4.1.E: Preferencia asalariado-autbnomo

@ Asalariado
® Auténomo

La respuesta fue bastante clara, viendo que un 72,5% querrian un trabajo con

salario antes que ser autonomo (27,5%).
Los jovenes prefieren un sueldo fijo antes que correr determinados riesgos con

una empresa propia.

Grafico 4.1.F: Habilidades para ocupar la direccion de una empresa

@® Si

| 36,8% ® No

Sin embargo, para contrastar la informacion previamente proporcionada, se
propuso una pregunta clave para la encuesta; si se contratarian a si mismos para

dirigir una empresa.
Sorprendentemente, un 63,2% respondié que Si proporcionaria esos servicios

ante solo un 36,8% que no querria ser directivo de una empresa.

Esto genera una gran controversia ya que solo un 27,5% quiere ser autbnomo.
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Por lo tanto, la mayoria de los encuestados se ve capaz de dirigir una compairiia
pero no emprenderia por su cuenta, lo que me lleva a pensar en la desconfianza
en un proyecto propio o principalmente motivos econémicos. En relacion con la
pregunta anterior, quise comprobar cual consideraban los encuestados como
factor mas importante a la hora de llevar a cabo un proceso de emprendimiento

laboral.

Las respuestas fueron muy diversas siendo las mas repetidas innovacion,
recursos, tecnologia, esfuerzo y conocimiento del mercado.
Sin embargo, el factor mas repetido fue el dinero, dando sentido a la pregunta

anterior acerca de la toma de riesgos a nivel econémico.

Para finalizar, preguntamos a los encuestados que en caso de emprender, en
gue sector llevarian a cabo su idea de negocio.

Al igual que en el caso anterior, las respuestas son muy variadas, invertirian
negocios en el sector automovilistico, alimentario, hostelero... sin embargo los
sectores mas repetidos son: tecnolégico (56,5%), textil (5,8%) e inmobiliario
(4,3%). Es mas que claro que vivimos en una era tecnolégica y cada vez mas

marcada, por lo tanto veo ldgica la respuesta proporcionada por los encuestados.

B A nalisis de casos de emprendimiento en la comunidad de Castilla

y Ledn
Tras analizar la percepcion del emprendimiento entre los jovenes, se han
analizado casos de nuevos modelos de negocio para poder analizar los objetivos
gue tenian, la eficiencia de la empresa, las adversidades a las que se sometian

en sus inicios y como se encuentran en la actualidad.

e Empresa Agrosmart Solutions:
Se trata de una empresa nacida de la necesidad tecnoldgica en el medio rural

para la consecucion de una mayor productividad y eficiencia.
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Fue constituida como sociedad limitada en 2018 por su administrador Unico en
la actualidad Jose Abel B. en la provincia de Salamanca, teniendo como objetivo
el desarrollo en i+d, la inversion en servicios técnicos de ingenieria y el desarrollo
experimental en ciencias de la naturaleza.

Para elo sellevo a cabo un plan de marketing a gran escala; un analisis externo
masivo para conocer como operar en el mercado , la utilizacion de todo tipo de
publicidad por radio y televisidbn para alcanzar a un publico que no utilizaba
normalmente redes sociales y un seguimiento de todo el estudio para controlar
si las medidas que se tomaban resultaban efectivas para alcanzar losobjetivos
en el medio rural.

Algunos de los avances que introdujeron fueron los sistemas de monitoreo de
cultivo, animales, sistemas de comunicacién inaldmbrica que permiten recibir los
datos en tiempo real, a fin de que se pueda tomar decisiones en base a la
estadistica y al andlisis.

Esta empresa trabaja con la mira puesta en conseguir la valoracion de los
productos y servicios junto con la identificacion de los problemas y saber como
dar una solucion sencilla, eficaz y rentable. Para estos emprendedores uno de
los desafios que tuvo que superar fue el obtener financiacibn pero mas
importante aln el contraste entre la tecnologia que se queria implantar y el
costumbrismo del medio rural.

En la actualidad cuentan con un capital social de 3000 euros.

e Luis Miguel Ortega Renedo (persona fisica)

Se ha llevado a cabo una entrevista a un caso cercano de emprendimiento que
permite un mejor conocimiento sobre los riesgos y ventajas que tiene crear un
negocio propio y el trayecto que esto conlleva. En este caso no se habla de una
sociedad si no de un emprendimiento como persona fisica.

Se dedica al transporte de mercancias peligrosas y trabajaba para una empresa
del sector que es proveedora de la multinaconal Repsol. Sin embargo,
CANDISPE S.L necesitaba un numero menor de trabajadores y se realizd un
despido colectivo dando la Unica oportunidad de comprar un camion propio y una

tarjeta de circulacion para ejercer tal desempefio.
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A diferencia de muchos emprendedores de la actualidad, este caso es la
creacion de un negocio con el unico fin de subsistir, ya que si el individuo no
optaba por la Unica opcion que le proporcionaba la empresa, quedaria
desempleado; esto es uno de los mayores contrastes del emprendimiento en

diferentes generaciones.

Aqui se pueden observar perfectamente las desventajas y las ventajas a las que
te sometes si decides ser emprendedor, ya que por un lado se ven los riesgos y
la incertidumbre sobre un capital invertido, mientras que por el otro se produce
una desconexion con la antigua empresa, es decir, se trabaja para uno mismo

con todo lo que ello implica.

En ese momento Luis Miguel decide invertir la mayoria de su capital en la
adquisiciéon del vehiculo apropiado para desempefiar el trabajo. Afio tras afio Luis
Miguel realiza cada cierto periodo de tiempo una investigacion sobre el sector
contratando a un equipo de profesionales externo a su empresa, para ver las
diferentes tendencias del sector, las nuevas vias de distribucibn que van

surgiendo con el tiempo y sobretodo los competidores del mercado.

A dia de hoy, cuenta con siete camiones en su flota, que recorren ciudades de
Espafia como Bilbao, Barcelona, Asturias... pero que también distribuyen
combustible en paises como Francia y Bélgica. A dia de hoy no lleva a cabo la
distribucién y ha contratado a varias personas para que el negocio sea lo mas

eficiente posible.

5. CONCLUSIONES

Se ha podido observar que el uso del marketing no solo beneficia a los
emprendedores dandoles estabilidad o conocimiento, sino que es un elemento

imprescindible a la hora de llevar a cabo cualquier idea de negocio.

Un punto a destacar es el auge del marketing digital y todas las herramientas
que utiliza, ya sea por medio de redes sociales o de paginas web, se ha
demostrado que el éxito en cualquier tipo de emprendimiento 0 negocio se

consigue mediante una éptima identificacion de las necesidades del consumidor
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al que va dirigido el producto. Con ello, se puede afirmar también que hasta las
empresas mas tradicionales deben asumir que la tecnologia no es una opcion,
sino una via de escapa que puede incrementar la eficiencia de cualquier

empresa.

En cuanto al emprendimiento en Espafia y su percepcion en los jovenes se
afirma que los espafioles se ven con capacidades para emprender pero no
consideran el pais como un buen escenario para llevar a cabo su idea de

negocio, ya sea portemas econdémicos, politicos o sociales.

Esta informacidén contrasta a la perfeccion con la encuesta realizada, ya que
muchos de los individuos preferian trabajar como asalariados, sin embargo se
veianla mayoria perfectamente capacitados para dirigir una empresa.

Basicamente se traduce como desconfianza, y esto es el factor clave para

cualquier persona que busque emprender.

Sobre la situacion de Espafa respecto a los proyectos de emprendimiento dentro
de la Union Europea, los paises europeos estdn mejor organizados en temas de
emprendimiento mientras que Espafia ocupa los Ultimos lugares, lo que nos
indica que las reglas del gobierno para incentivar al emprendedor no son las
mejores, e incluso podemos afadir que el sistema financiero actual no permite

avanzar en el emprendimiento.

Se debe resaltar que el sistema educativo no fomenta correctamente el

emprendimiento como ocurre en otros paises de la Union Europea.

Para finalizar se debe resaltar que los emprendedore en Castilla y Ledn, estan
muy enfocados a la actividad tecnoldgica y al asesoramiento estratégico. Se
observa que unos de los desafios que deben enfrentar es el financiamiento y la

falta de uso del marketing en la empresas emergentes.
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