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Sensibilización de un negocio 
ecológico: 

Sesión 1 sensibilización-¿qué es?
Nombre del facilitador aquí



Visión general

◈ Objetivos y resultados de aprendizaje
◈ Empezar
◈ ¿Qué es?
◈ Comprender el entorno empresarial y los 

clientes
◈ ¿Cuál es su propuesta de valor?
◈ Comprensión de las necesidades de sus 

clientes
Resumen



Objetivo general

◈ El objetivo general de este taller es:
◈ Introducir lo que se entiende por crear conciencia de 

un negocio verde
◈ Al hacerlo, el taller le permitirá: (i) reflexionar sobre 

cómo aumentar la conciencia de la empresa 
contribuye a la entrega de la propuesta de valor de la 
empresa y (II) entender las necesidades y deseos de 
sus clientes



Resultados de aprendizaje 

◈ Al final del taller, usted podrá:
⬥ Entender lo que se entiende por crear conciencia en 

el contexto de iniciar y desarrollar un negocio verde
⬥ Comprender el impacto del entorno empresarial al 

desarrollar una propuesta de valor para un negocio 
verde

⬥ Ser capaz de analizar los mercados y las necesidades 
de los clientes



El proceso de aprendizaje 

◈ Lecciones sobre aprendizaje

◈ Trabajo en grupo
◈ Reflexión individual
◈  ... y el aprendizaje y la diversión



Comencemos...

◈ Una pregunta rápida:
◈ ¿Qué significa para ti elevar la conciencia al 
iniciar y gestionar un negocio ecológico? 
◈ Comparta sus pensamientos con el resto del 
grupo



¿Qué es?

El proceso por el cual las empresas crean valor para los 
clientes y construyen fuertes relaciones con el cliente 
para capturar el valor de los clientes a cambio (Kotler y 
Armstrong, 2015, p. 29) 
El proceso de gestión responsable de identificar, 
anticipar y satisfacer los requerimientos de los clientes 
rentablemente (Chartered Institute of Marketing)

“



¿Qué es?

El marketing se trata de conseguir más clientes para 
comprar más, más a menudo e idealmente a precios más 
altos. Sin embargo, escondido detrás de sus sistemas de 
CRM rotos (¿el suyo funciona, realmente?) enviar sus 
correos electrónicos rotos para mejorar sus 
transacciones de clientes rotos no es la manera (Craven, 
2015)

“



¿Qué es?

◈ Las actividades emprendidas para sensibilizar a un 
negocio se etiquetan comúnmente como marketing
◈ Diferencia entre la comercialización y la venta
◈ Marketing como interfaz frente al marketing como 
función
◈ La importancia de entender al cliente



¿Qué es?

◈ Actividad
◈ Sobre la base de fuentes secundarias de material (por 
ejemplo, material de marketing, sitios web, contenido en 
medios sociales), comparar y contrastar las actividades 
de marketing de un pequeño negocio verde con un gran 
negocio verde
◈ Identificar tres similitudes y diferencias entre los dos



Algunas preguntas...

◈ Preguntas clave:
◈ ¿por qué la gente debe molestarse en comprarle a usted 
cuando se puede comprar de la competencia?
◈ ¿Qué hace que su negocio sea diferente del resto?
◈ ¿Qué opinan los clientes de usted y de su negocio?
◈ ¿le está dando a sus clientes lo que quieren hoy? ¿y 
mañana?



Understanding the Business Environment

◈ Al iniciar o desarrollar un negocio verde, usted 
tendrá una red de relaciones con las partes 
interesadas que administrar
◈ Esta red de relaciones es su entorno de 
negocios o entorno' Task ' (Rosenbusch et al., 
2013)



Comprender el entorno empresarial

◈ La comprensión de su entorno de tareas es importante 
porque: 
◈  Para las empresas verdes nuevas y existentes existen 
mayores niveles de incertidumbre y cambio en el entorno 
empresarial, lo que genera oportunidades y desafíos 
◈ Las tendencias que vemos darán forma a las 
necesidades y demandas de los clientes
◈ Es importante evitar cualquier sorpresa, ya que pueden 
ser caras



Comprender el entorno empresarial



Comprender el entorno empresarial

◈ Hay varias herramientas que se pueden utilizar para 
obtener una comprensión del entorno empresarial
◈ La herramienta más comúnmente usada es el marco de 
Pest (le)
◈ PESTLE – Política, Económico, Social, Tecnológico, 
Legal, Ambiental



Comprender el entorno empresarial

◈ Activity:
◈ En grupos de 3 a 4, complete un análisis PESTLE del 
entorno de negocios para las empresas verdes en el [país 
del taller]
◈ Basándose en su análisis, identifique las implicaciones 
para iniciar y desarrollar un negocio verde 
◈ Resumir las cuestiones clave en una presentación 
informal



Comprensión del cliente 

◈ Diferentes tipos de clientes – actuales, prospectivos, 
perdidos
◈ Diferencia entre necesidades y deseos
◈ La necesidad se puede definir como un estado de falta 
de Privación (Maslow, 1943) 

◈ Los deseos son una forma que las necesidades humanas 
toman, según lo formado por culturas locales y 
personalidades individuales



Comprensión del cliente 

◈ Los clientes generalmente eligen de una variedad 
tremenda de productos y de servicios para satisfacer una 
necesidad determinada o desean
◈ Son estas necesidades y deseos que se cumplen a través 
de una oferta de marketing
◈ Es importante apuntar productos y servicios a grupos 
de clientes con las mismas necesidades o deseos
◈ Si un negocio declara que está apuntando a todo el 
mundo, entonces ellos no están apuntando a nadie



Comprensión del cliente 

◈ El proceso de identificar y dividir el mercado en 
segmentos de clientes se llama segmentación del mercado
◈ El mercado puede definirse o segmentarse basándose 
en una serie de criterios, entre los que se incluyen:
◈ Geografía
◈ Demografía
◈ Instituciones
◈ Comportamientos
Vida



Comprensión del cliente 

◈ Hay una serie de estudios disponibles que han 
segmentado el mercado de las empresas verdes
◈ Estos incluyen:
◈ Segmentación ecológica y ética – llame a crédito 
◈ Marco de acción de Marketing verde – Yankelovich
◈ Tres matices de verde – América verde, Asociación para 
la oportunidad empresarial y EcoVentures internacional



Comprensión del cliente 

◈ Actividad:
◈ Reflexionar sobre los clientes potenciales o actuales de 
tu negocio:
◈ Identificar grupos o segmentos de clientes y sus 
necesidades
◈ Evalúe hasta qué punto su actividad de mercadeo 
(informal y formal) satisfará las necesidades de estas 
diferentes agrupaciones



Desarrollando su propuesta de valor 



Desarrollando su propuesta de valor 

◈ Un enunciado de posicionamiento es una frase breve 
que transmite la esencia del valor entregado por el 
negocio 
◈ En el contexto del desarrollo del modelo de negocio, 
esta declaración de posicionamiento se denomina cada 
vez más como la propuesta de valor (Osterwalder y 
Pigneur, 2010)



Desarrollando su propuesta de valor 



Desarrollando su propuesta de valor 



Desarrollando su propuesta de valor 

◈ Actividad:
◈ ¿Cómo describiría la propuesta de valor de su negocio 
verde a otros?  
◈ ¿Qué valor entrega a sus clientes?



Resumen 

◈ La comercialización se utiliza comúnmente una etiqueta 
para describir las actividades implicadas en la 
sensibilización de un negocio
◈ Importancia de entender las tendencias en el entorno 
empresarial
◈ La centralidad del cliente
◈ La importancia de desarrollar una propuesta de valor 
claro para su negocio que permita que el valor de la 
empresa se relacione con las necesidades de los clientes



Tarea 

◈ Utilice uno de los marcos de segmentación para 
comprender las necesidades y experiencias de sus 
segmentos de clientes potenciales/actuales.
◈ Desarrollar un resumen que pueda ser compartido con 
otros en el próximo taller



¡Gracias! 

Para más información
Visite el sitio web

Green-entrepreneurship.online 


