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Presentacion

Vitalis presenta esta guia como parte de su compromiso permanente con la formacion y el
acompafiamiento de emprendedores, técnicos, estudiantes y ciudadanos interesados en construir
soluciones reales a los desafios ambientales de Iberoamérica. Durante mas de dos décadas, hemos
visto de cerca como la sostenibilidad deja de ser un discurso y se convierte en un resultado concreto

solo cuando se traduce en modelos de negocio bien disefiados, validados y ejecutados con disciplina.

Esta publicacidn forma parte de las iniciativas de Vitalis Academy, nuestro programa de educacion
ambiental y formacion en sostenibilidad, y busca poner al alcance de cualquier persona, sin barreras
de acceso, las bases conceptuales y practicas para emprender un negocio verde o azul. No pretende
ser un manual exhaustivo ni sustituir el acompafiamiento técnico especializado que cada proyecto
particular pueda requerir, sino ofrecer un punto de partida sélido, honesto y aplicable desde el primer

capitulo.

Emprender con propdsito ambiental exige combinar vocacidn, conocimiento, planificacién y capacidad
de adaptacion. También supone comprender que una buena idea solo se convierte en una solucidn
sostenible cuando responde a una necesidad real, genera valor y puede mantenerse en el tiempo. Por
ello, esta guia invita no solo a imaginar proyectos, sino también a analizarlos, validarlos y fortalecerlos

antes de llevarlos al mercado.

Agradecemos a quienes, a lo largo de los afios, han compartido con nosotros sus experiencias de
emprendimiento ambiental en Espafia, Venezuela, México y el resto de la region, y que, de una u otra
forma, han inspirado los ejemplos y aprendizajes recogidos en estas paginas. Esperamos que esta guia

te acompafie en un recorrido que, estamos convencidos, vale la pena emprender.

Equipo de Vitalis




Indice de contenido

Introduccién — El momento del emprendimiento verde y azul en Iberoamérica .........cccceeeecvveeennnenn. 5
Capitulo 1 — Fundamentos conceptuales: qué es (y qué no es) un negocio verde o azul.................... 7
Capitulo 2 — Diseflo del MOdelo d& NEEOCIO ....ccivcuiiei it e et e e 10
Capitulo 3 — Validacidn y estudio de mercado DASICO .....ccccuiiieiiiiiiciie e 16
Capitulo 4 — Estructura legal y financiamiento ........cooocieiiiiiii i 18
Capitulo 5 — IMplementacion PASO @ PASO ......ceeiicieeeeeirieeeeiiee e eetee e e eitte e e eeteeeeebeeeeeateeeeeabeeeeeseeeeennens 21
Capitulo 6 — Comunicacion e integridad: evitando el greenwashing ........cccccovcveeiiiiei e ccciee e, 23
Capitulo 7 — Cas0S A€ rEfEIrENCIA......uiiiicieee ettt e e e et e e et e e e et e e e e ate e e e e ateeeeeabaeeeennees 25
Capitulo 8 — Hoja de ruta final Y lOSario......uee it e rare e e 27
(€1 o LY Ty o TP PR PP PRPR 30
Consideraciones fiNAles .........c..oo i 31
SOBIE @l AUTOT ...ttt e e e r e 32
SODBIre VItalis .....cooiiiiiie e s e 32



Introduccion

Iberoamérica atraviesa un punto de inflexion. La misma regién que concentra una de las mayores
reservas de biodiversidad del planeta, extensas costas y ecosistemas marinos estratégicos, y un tejido
productivo todavia en transformacién, enfrenta también los efectos mas directos del cambio climatico:
sequias prolongadas, pérdida de cobertura forestal, contaminacién costera y una creciente presion
sobre sus recursos naturales. En ese contexto, la economia verde y la economia azul han dejado de ser
conceptos de politica publica distantes para convertirse en una oportunidad concreta de generacion

de ingresos, empleo y resiliencia territorial.

Este ebook nace de una conviccidn construida a lo largo de mas de treinta afios de trabajo en
sostenibilidad, economia circular y gestion ambiental en la regién: no falta talento ni voluntad para
emprender con propdsito. Lo que suele faltar es una hoja de ruta clara que traduzca principios
ambientales en decisiones de negocio concretas. Emprender en verde o en azul no es simplemente
"hacer algo bueno para el planeta"; es disefiar un modelo de negocio viable, con una propuesta de

valor sélida, que ademads genere un impacto ambiental positivo y medible.

Por qué este momento importa

Tres fuerzas convergen actualmente para crear condiciones especialmente favorables para el
desarrollo de negocios verdes y azules. En primer lugar, la presion regulatoria: la Unién Europea ha
avanzado en su taxonomia de finanzas sostenibles y en normativas de sostenibilidad y debida diligencia
que, segun su ambito de aplicacién, impulsan a numerosas empresas a revisar sus cadenas de
suministro y exigir mayor trazabilidad ambiental a sus proveedores. En segundo lugar, la disponibilidad
de financiamiento: fondos multilaterales, banca de desarrollo y mecanismos de cooperacién euro-
latinoamericana han ampliado progresivamente la disponibilidad de instrumentos dirigidos a
proyectos con impacto ambiental y social en la ultima década. En tercer lugar, el cambio en la
demanda: consumidores e instituciones compradoras exigen cada vez mas evidencia de sostenibilidad
real, no solo discurso, lo cual favorece a los negocios que construyen su propuesta de valor desde el

rigor ambiental.

A lo largo de estas paginas encontraras un recorrido estructurado (no una coleccion de consejos
sueltos) que va desde los fundamentos conceptuales hasta una hoja de ruta de implementacion,
pasando por el disefio del modelo de negocio, la validacién de mercado, el financiamiento, la puesta
en marcha y la comunicacidon honesta del impacto. Estd pensado para quien ya tiene una idea
rondando la cabeza, para quien dirige una pyme y quiere reorientar su modelo hacia la sostenibilidad,
y para quien simplemente busca entender, con rigor y sin greenwashing, qué significa realmente

construir un negocio con base ambiental.

"No se trata de elegir entre impacto y rentabilidad. Se trata de disefiar un modelo donde uno sea
condicion del otro."

Este material se apoya en experiencias reales de acompafiamiento a emprendedores en Espafia y

Latinoamérica, en el trabajo de campo de Vitalis en mas de dos décadas en la region, y en marcos



internacionales de economia circular, finanzas sostenibles y economia azul de Naciones Unidas y la
Unidén Europea. Mi propdsito es que termines esta lectura con una comprension clara de los pasos que
debes dar, y sobre todo, con la confianza de que este camino, aunque exigente, es perfectamente
transitable.

Como usar esta guia

Cada capitulo incluye, ademas del desarrollo conceptual, un recuadro de ejercicio practico que puedes
completar directamente a partir de tu propia idea de negocio. Te recomendamos leer la guia completa
una primera vez, sin detenerte en los ejercicios, para obtener una visidn general del proceso. Luego,
retdmala capitulo a capitulo y completa cada actividad antes de avanzar a la siguiente.

No es necesario tener todas las respuestas desde el comienzo. Algunos aspectos pueden cambiar a
medida que investigas, conversas con posibles clientes, analizas el mercado o comprendes mejor el
problema que deseas resolver. Lo importante es registrar tus ideas, revisar tus decisiones y ajustar el
proyecto cuando sea necesario. Conserva tus respuestas, porque juntas constituirdan una primera

versioén estructurada de tu modelo de negocio sostenible.

Al final encontraras un glosario de términos y una hoja de ruta consolidada que integra todo el

recorrido en una sola lista de verificacion.




CAPITULO 1
Fundamentos Conceptuales

¢Qué es un negocio sostenible?

Un negocio sostenible es aquel disefiado para generar valor de forma equilibrada en tres dimensiones
simultaneas —conocidas como el "triple resultado" (triple bottom line): la econémica (rentabilidad y
viabilidad financiera), la ambiental (uso responsable de recursos naturales y minimizacion de impactos
negativos) y la social (condiciones laborales dignas, equidad y contribucién al bienestar de las
comunidades donde opera). La sostenibilidad, entendida asi, es un concepto mas amplio que "lo
verde" o "lo azul": estos ultimos son aplicaciones especificas de la sostenibilidad centradas en el
componente ambiental terrestre y marino-acudtico respectivamente, mientras que un negocio
sostenible puede ademads incorporar de forma central criterios sociales y de gobernanza (los llamados
criterios ESG: ambientales, sociales y de gobernanza) sin que su actividad principal sea necesariamente

ambiental.

En otras palabras, un negocio verde o azul puede considerarse plenamente sostenible cuando combina
su contribucién ambiental con viabilidad econdmica, responsabilidad social y una gobernanza
adecuada. Sin embargo, no todo negocio sostenible es necesariamente verde o azul. Una empresa de
comercio justo, una organizacién con politicas sélidas de igualdad salarial o una cooperativa de
economia social que reinvierte sus excedentes en la comunidad pueden ser sostenibles, aunque su
propuesta de valor principal no sea ambiental. A lo largo de este ebook nos concentraremos en las
dimensiones verde y azul, por constituir el eje central de la guia. No obstante, todo emprendimiento
debe integrar las dimensiones econdmica, ambiental y social al disefiar su modelo de negocio, incluso

cuando su propésito principal esté directamente vinculado con la proteccién del ambiente.

Ejemplos de negocios sostenibles (mds alla de lo verde y lo azul)

e Comercio justo: cadenas de suministro que garantizan precios justos y condiciones dignas a

productores, especialmente en sectores como el café, el cacao o la artesania.

e Empresas de insercion social: negocios que emplean prioritariamente a personas en riesgo de
exclusién (personas con discapacidad, jévenes en situacién de vulnerabilidad, poblacién

migrante), sin que su actividad productiva sea ambiental.

e Cooperativas de economia social y solidaria: modelos de propiedad colectiva que reinvierten
beneficios en la comunidad y priorizan la equidad en la toma de decisiones.

e Empresas con gobernanza ESG robusta: organizaciones que, independientemente de su
sector, incorporan de forma verificable buenas prdcticas de transparencia, diversidad en sus

6rganos de direccion y gestidn ética de su cadena de valor.

Cuando un negocio combina un eje ambiental (verde o azul) con un componente social sélido —por

ejemplo, una cooperativa de reciclaje que emplea a poblacién vulnerable, o una empresa de energia



solar rural con esquemas de financiamiento comunitario— decimos que tiene un modelo de
sostenibilidad integral. Este tipo de modelos suelen ser especialmente atractivos para fondos de
inversion de impacto y cooperacién internacional, precisamente porque atienden mas de una

dimensidn del triple resultado a la vez.

¢Qué es un negocio verde?

Un negocio verde es aquel cuya propuesta de valor central —no como afiadido posterior— incorpora
la reduccién del impacto ambiental, el uso eficiente de recursos naturales o la restauracidon de
ecosistemas terrestres. Esto incluye actividades como la agricultura regenerativa, el reciclaje y la
valorizacién de residuos, la energia renovable distribuida, la construccién sostenible, el ecoturismo, la
restauracion forestal, sistemas agroforestales y plantaciones sostenibles gestionadas con criterios

ambientales verificables, entre otras.

¢Qué es un negocio azul?

La economia azul se refiere principalmente al uso sostenible de los océanos, mares, costas y recursos
marinos. En esta guia adoptamos una visién ampliada que también puede incluir actividades

sostenibles vinculadas con rios, lagos, humedales y otros ecosistemas acuaticos continentales.

Tipologias de negocio segun sector

Sector ‘ Ejemplos verdes \ Ejemplos azules

L . . Agricultura regenerativa, silvicultura Acuicultura responsable, algas 'y
Produccién primaria . . )
sostenible biomasa marina
Energia Solar y edlica distribuida, biogas Energia mareomotriz y undimotriz

Reciclaje textil, valorizacién de residuos Reciclaje de plasticos marinos, redes de

Economia circular .
organicos pesca

Consultoria ambiental, evaluacién, . .
Turismo costero de bajo impacto,

Servicios reporte y verificacion de desempefio
buceo responsable
ESG
L, Materiales biocompuestos, eficiencia Infraestructura costera basada en la
Construccion "
energetica naturaleza

La linea que separa un negocio sostenible del greenwashing

No todo negocio que se llama a si mismo "verde" lo es. La diferencia fundamental esta en tres

preguntas que todo emprendedor debe poder responder con evidencia, no con intencion:

1. ¢El impacto ambiental positivo es central al modelo de negocio, o es una compensacion

posterior (por ejemplo, comprar bonos de carbono sin modificar la operacién real)?

2. ¢Elimpacto es medible con indicadores concretos (huella de carbono, agua ahorrada, residuos
valorizados, hectareas restauradas)?



3. (Existe transparencia verificable ante terceros, o el compromiso ambiental depende

Unicamente de lo que la empresa afirma sobre si misma?

Si la respuesta a alguna de estas preguntas es incierta, es momento de revisar el disefio del negocio
antes de comunicarlo como sostenible. Volveremos sobre este punto con mas profundidad en el

Capitulo 6.

Marco de referencia: alineacion con los ODS y la taxonomia europea

Desde el inicio, es recomendable mapear tu idea de negocio contra los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) mas directamente vinculados a tu actividad, por ejemplo, ODS 14 (Vida submarina)
para negocios azules, ODS 12 (Produccidn y consumo responsables) para economia circular, o ODS 13
(Accién por el clima) para energia y descarbonizacién. Esta alineacidén no es un ejercicio cosmético:
sirve como lenguaje comun frente a financiadores internacionales y como marco de referencia para
tus propios indicadores de impacto. De igual manera, si tu negocio busca operar o levantar capital en
Espafia o la Unidn Europea, conviene revisar los seis objetivos ambientales de la Taxonomia de la Unién
Europea para actividades sostenibles, que definen criterios técnicos de qué actividades pueden

considerarse ambientalmente sostenibles a efectos de inversidn.

La alineacién con la Taxonomia de la UE exige no solo contribuir sustancialmente a uno de sus seis
objetivos ambientales, sino también no causar un perjuicio significativo a los demas, cumplir

salvaguardas sociales minimas y satisfacer los criterios técnicos aplicables.

Sinergias entre lo verde y lo azul

En territorios costeros, como buena parte de lberoamérica, lo verde y lo azul no son categorias
excluyentes sino complementarias. Un proyecto de manejo forestal en una cuenca hidrogréfica
protege, al mismo tiempo, la calidad del agua que llega al mar; un negocio de turismo de naturaleza
puede integrar componentes terrestres y marino-costeros en una sola propuesta de valor. Pensar en
términos de "economia regenerativa" en lugar de compartimentos separados suele producir modelos

de negocio mas robustos y diversificados.

N\, Ejercicio: ubica tu idea
1. ¢Tu negocio es predominantemente verde, azul, o hibrido? Describelo en una frase.
2. ¢A qué ODS especifico(s) responde tu propuesta de valor ambiental?

3. Responde las tres preguntas de la seccidn anterior sobre greenwashing. Si alguna respuesta es dudosa,
anota qué informaciodn te falta.




CAPITULO 2

Disefio del Modelo de Negocio

Disefiar un modelo de negocio verde o azul exige trabajar simultdaneamente en dos dimensiones que
casi nunca reciben la misma atencion: la propuesta de valor econdmica y la propuesta de valor
ambiental. Un error frecuente es disefar primero el producto o servicio y "anadir" sostenibilidad

después. El modelo que aqui se propone invierte ese orden.

Paso 1: Define el problema ambiental que resuelves

Todo negocio verde o azul parte de un problema ambiental identificable y localizado: exceso de
residuos orgdnicos en un municipio, sobreexplotacién pesquera en una zona costera, ineficiencia
energética en un sector productivo o pérdida de cobertura vegetal en una cuenca. Cuanto mas
especifico sea el problema, mas clara sera la propuesta de valor y mas facil resultara identificar a las

personas, empresas o instituciones interesadas en resolverlo.

Evita formulaciones genéricas como «el planeta estd en crisis». En su lugar, describe el problema con
datos locales, evidencia verificable y una referencia territorial concreta: «el municipio X genera Y
toneladas mensuales de residuos organicos sin tratamiento adecuado». También conviene precisar
guiénes se ven afectados, cuales son las causas principales y qué consecuencias econémicas, sociales

o ambientales produce la situacion actual.

Paso 2: Articula la doble propuesta de valor

Todo negocio verde o azul debe expresar con claridad dos propuestas de valor distintas, pero
estrechamente vinculadas: una econdmica y otra ambiental. Ambas deben ser comprensibles,

concretas y verificables.

e Propuesta de valor econémica: explica qué necesidad especifica resuelves para un cliente,
usuario o institucion dispuesta a pagar por tu producto o servicio. Debe dejar claro qué

beneficio obtiene, por qué elegiria tu solucion y qué la diferencia de las alternativas existentes.

e Propuesta de valor ambiental: identifica qué problema ambiental contribuye a resolver tu
operacion y cudl es el indicador que permite demostrar esa mejora. Puede tratarse, por
ejemplo, de toneladas de residuos recuperados, litros de agua ahorrados, emisiones evitadas,

hectdreas restauradas o reduccién del uso de materias primas.

La clave esta en que ambas propuestas sean compatibles y se fortalezcan mutuamente. Un modelo
sélido no depende de compensar posteriormente sus impactos negativos, sino que incorpora el
beneficio ambiental en el nudcleo mismo de la actividad. Asi, cuanto mas crece el negocio y mas

productos o servicios ofrece, mayor es también el impacto ambiental positivo generado.
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Por ejemplo, una empresa que recoge residuos organicos de restaurantes puede ofrecer una solucion
econdmica al reducir los costos de disposicién, mientras genera valor ambiental al evitar que esos
residuos lleguen al vertedero y transformarlos en compost. En este caso, el crecimiento comercial y la

mejora ambiental avanzan en la misma direccién.

Paso 3: Utiliza el Business Model Canvas, adaptado a la sostenibilidad

El Business Model Canvas, desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, es una de las
herramientas mds utilizadas en el mundo para disefiar y visualizar modelos de negocio en una sola
pagina. Organiza el modelo en nueve bloques interrelacionados, que puede comenzarse por los
segmentos de clientes y la propuesta de valor, para posteriormente completar los componentes
operativos y financieros (primero el cliente, después la oferta, y finalmente la estructura de costos e

ingresos). Antes de adaptarlo a un negocio verde o azul, es util repasar sus nueve bloques originales:

Bloque \ Pregunta clave que responde

¢Para quién estamos creando valor? ¢ Quiénes son nuestros clientes mas

Segmentos de clientes .
importantes?

Propuesta de valor ¢Qué valor entregamos al cliente? ¢Qué problema le resolvemos?

¢Cémo llegamos a nuestros clientes y les entregamos nuestra propuesta de

Canales
valor?

¢Qué tipo de relacidn espera cada segmento de clientes, y como la

Relacidn con clientes
mantenemos?

Fuentes de ingresos éPor qué valor esta dispuesto a pagar cada segmento, y de qué forma paga?

¢Qué recursos (fisicos, humanos, financieros, intelectuales) requiere nuestra

Recursos clave
propuesta de valor?

Actividades clave ¢Qué actividades esenciales debemos realizar para que el modelo funcione?

¢Quiénes son nuestros socios y proveedores clave, y qué recursos o actividades

Alianzas clave
obtenemos de ellos?

Estructura de costos ¢Cudles son los costos mas importantes de nuestro modelo de negocio?

Para un negocio verde o azul, recomiendo trabajar este lienzo clasico de nueve bloques y, una vez
completado, incorporar dos bloques adicionales que capturan aquello que el modelo original no

contempla explicitamente pero que resulta determinante en un negocio con propdsito ambiental:

e Impactos, externalidades y riesgos ambientales: qué recursos consume tu operacién y qué

residuos o emisiones genera, para disefiar desde el inicio cdmo minimizarlos.

e Indicadores de impacto: qué métricas usaras para demostrar, con datos, el impacto ambiental
(toneladas de CO2 evitadas, litros de agua ahorrados, hectareas restauradas, empleos verdes

generados).
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Esta version ampliada (once bloques en lugar de nueve) es la que utilizaremos a lo largo de esta guia,
y seguidamente se presenta como modelo que te recomiendo adoptar como estandar de trabajo para
cualquier proyecto verde o azul que emprendas.

Lienzo de Modelo de Negocio Sostenible

Business Model Canvas ampliado para negocios verdes o azules @)
8. Alianzas clave 7. Actividades clave 2. Propuesta de valor 4. Relacién con clientes 1. Segmentos de clientes

¢ Quiénes son nuestros socios y £Qué actividades esenciales £Qué valor entregamos al cliente? ; Qué £Qué tipo de relacion espera cada ¢ Para quién estamos creando valor?
proveedores clave? ; Qué recursos o debemos realizar para que el problema le resolvemos y qué nos segmento de clientes y como la ¢ Quiénes son nuestros clientes mas
actividades obtenemos de ellos? modelo funcione? diferencia de las alternativas? mantenemos? importantes?

6. Recursos clave 3. Canales

£ Qué recursos fisicos, humanos, 4 Cémo llegamos a nuestros
financieros e intelectuales requiere clientes y les entregamos nuestra
nuestra propuesta de valor? propuesta de valor?

4 Cudles son los costos mas importantes de nuestro modelo de negocio? ¢+ Por qué valor esta dispuesto a pagar cada segmento y de qué forma paga?

10. Impactos, externalidades y riesgos ambientales 11. Indicadores de impacto
¢ Qué recursos consume la operacién? ; Qué residuos, emisiones o presiones genera? ; Cémo los evitaremos, reduciremos o & Qué métricas demostraran el impacto ambiental y social con datos
gestionaremos? verificables?

ropdsita ambiental Vitalis - Negocios verdes y azules

Ejemplo aplicado: cooperativa de compostaje urbano

Para comprender cémo se integran los once componentes del lienzo, a continuacidn se presenta el
ejemplo de una cooperativa dedicada a recolectar residuos orgdnicos de restaurantes, mercados y
otros grandes generadores, transformandolos en compost para uso agricola, viveros y huertos
urbanos.

En este ejemplo, la propuesta de valor se mostrara dividida en dos filas o subcomponentes, uno
econdmico y otro ambiental, con fines didacticos y para facilitar la identificacion de cada tipo de
beneficio. Sin embargo, en el lienzo de negocios lo recomendable es presentarla de forma unificada,
integrando ambos subcomponentes dentro de una sola propuesta de valor coherente y claramente
formulada.

Este caso permite observar como la propuesta econdmica y la ambiental pueden reforzarse
mutuamente. La cooperativa obtiene ingresos por la recoleccién, el tratamiento y la venta del
compost, mientras reduce la cantidad de residuos enviados a vertederos, recupera nutrientes y
contribuye a disminuir emisiones y otros impactos asociados con una gestién inadecuada de los

residuos organicos..
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Bloque del lienzo Contenido

Restaurantes, mercados municipales, hoteles, comedores escolares,
supermercados y empresas que generan residuos organicos. Ayuntamientos
interesados en reducir los residuos enviados a vertedero. Agricultores, viveros,
huertos urbanos y particulares que compran compost.

Segmento de clientes

Servicio regular y trazable de recoleccién de residuos organicos, con costos
competitivos y cumplimiento de las obligaciones de separacién. Venta de
compost de calidad para agricultura, jardineria y recuperacion de suelos.

Propuesta de valor
econdémica

Transformacion de residuos orgdnicos en un recurso util, evitando su

Propuesta de valor . . . . .
disposicion en vertederos y reduciendo las emisiones asociadas a su

ambiental . .

descomposicién anaerobia.

Contratos directos con comercios y grandes generadores; convenios con
Canales ayuntamientos; visitas comerciales; pagina web y redes sociales; asociaciones

empresariales; cooperativas agricolas; viveros, comercios de jardineria y puntos
de venta propios para distribuir el compost.

Atencion personalizada durante la incorporacién al servicio; suministro de
recipientes e instrucciones para separar correctamente los residuos; calendario
periddico de recoleccidn; informes sobre las cantidades recuperadas; asistencia
ante incidencias y programas de fidelizacidn para clientes recurrentes.

Relacién con los clientes

Cuotas mensuales por el servicio de recoleccidn; tarifas calculadas por volumen,
frecuencia o peso; contratos municipales de gestion de residuos; venta de
compost; venta de mezclas de sustratos; servicios de asesoria y sensibilizacidon
sobre separacién de residuos; posibles subvenciones durante la fase inicial.

Fuentes de ingreso

Planta o espacio autorizado para el compostaje; vehiculos de recoleccidn;
contenedores diferenciados; equipos de trituracién, volteo, cribado y control
del proceso; personal operativo y técnico; permisos ambientales y sanitarios;
sistema de trazabilidad; capital de trabajo; marca y cartera de clientes.

Recursos clave

Captacion y caracterizacién de clientes; entrega de contenedores; recoleccion
selectiva; inspeccidn y separacién de materiales impropios; trituraciéon y mezcla
Actividades clave de residuos; control de humedad, temperatura, oxigeno y maduracion; cribado
y almacenamiento; andlisis de calidad; comercializacién del compost y reporte
de resultados.

Ayuntamientos y autoridades ambientales; restaurantes, mercados y
asociaciones comerciales; agricultores y cooperativas agricolas; universidades y
Alianzas clave centros tecnoldgicos; empresas de transporte; fabricantes de equipos;
laboratorios acreditados; organizaciones vecinales y ambientales; financiadores
e inversionistas de impacto.

Compra o alquiler del terreno y las instalaciones; vehiculos, maquinaria y
contenedores; combustible o energia; salarios y seguridad social;
Estructura de costos mantenimiento; permisos y seguros; analisis de laboratorio; gestidn de residuos
impropios; sistemas digitales de trazabilidad; comunicacién, comercializacién y
administracion.

Consumo de combustible y emisiones durante la recoleccion; generacion de
Impactos, externalidades olores, lixiviados, polvo, ruido y presencia de vectores si el proceso no se
y riesgos ambientales controla adecuadamente; emisiones de metano si se producen condiciones
anaerobias; contaminacién del compost por plasticos, metales, vidrio o
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Bloque del lienzo Contenido

sustancias peligrosas; riesgo de afectar a comunidades cercanas por trafico o
molestias.

Toneladas de residuos organicos recogidas y tratadas al mes; porcentaje de
residuos desviados del vertedero; kilogramos de compost producido y
Indicadores de impacto comercializado; porcentaje de materiales impropios; emisiones de gases de
ambiental y social efecto invernadero evitadas; numero de clientes atendidos; kildmetros
recorridos por tonelada recogida; calidad del compost; empleos verdes creados;
porcentaje de compost utilizado localmente.

En el ejemplo, la cooperativa genera ingresos por retirar y tratar correctamente los residuos organicos
y por comercializar el compost obtenido. De este modo, cuanto mas crece la actividad y mas clientes

atiende, mayor es la cantidad de residuos recuperados y el beneficio ambiental producido.

Paso 4: Revisa la viabilidad econdmica sin concesiones

Un negocio con un excelente impacto ambiental, pero sin viabilidad econémica, no es sostenible en
ningun sentido: simplemente no sobrevive. La generacidén de valor ambiental debe estar respaldada
por una estructura financiera capaz de sostener la operacién, cubrir los costos, responder a

contingencias y financiar el crecimiento.

Aplica los mismos criterios de rigor que utilizarias en cualquier otro negocio: identifica con precision la
inversion inicial, los costos fijos y variables, el capital de trabajo necesario, el precio de venta, el margen
bruto y el punto de equilibrio. No subestimes gastos como permisos, seguros, mantenimiento,
logistica, andlisis técnicos, certificaciones o personal especializado, porque suelen ser determinantes

en los emprendimientos verdes y azules.

Al revisar tus nimeros, procura responder con claridad preguntas como estas:
¢ ;Cudnto dinero necesitas antes de realizar la primera venta?
¢ i Cudntas unidades o servicios debes vender cada mes para cubrir todos los costos?
¢ ¢Qué ocurriria si tus clientes tardan 30, 60 o 90 dias en pagar?

¢ (Puedes mantener la operaciéon si aumentan los costos de transporte, energia o materias

primas?
* ¢El precio de venta cubre el costo real del impacto ambiental que prometes generar?
¢ iDispones de una reserva para averias, sanciones, retrasos o cambios regulatorios?

Proyecta al menos tres escenarios, conservador, esperado y optimista, para los primeros dos afios de
operacién. Cada escenario debe considerar posibles variaciones en ventas, costos, plazos de cobro,
acceso a financiamiento y ritmo de crecimiento. El escenario conservador debe demostrar que el
negocio puede mantenerse operativo durante al menos doce meses, incluso si los ingresos tardan mas

de lo previsto en consolidarse.
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Como referencia practica, tus escenarios podrian contemplar situaciones como las siguientes:

* Escenario conservador: ventas inferiores a las previstas, mayores costos logisticos y cobros

mas lentos.

¢ Escenario esperado: cumplimiento razonable de las metas comerciales, costos estables y

crecimiento progresivo.

¢ Escenario optimista: aumento de clientes, reduccion de costos por eficiencia y acceso a

nuevas fuentes de financiamiento.

También es importante reservar un margen para reinvertir en la mejora continua de los procesos
ambientales, la medicién del impacto, la innovacién tecnoldgica y el cumplimiento normativo. Un
negocio sostenible no solo debe evitar pérdidas: necesita generar suficiente excedente para mantener

y mejorar la calidad ambiental de su propia operacion.

"Un negocio verde que quiebra en dieciocho meses no ha tenido impacto positivo: ha tenido
impacto cero y ha consumido recursos que pudieron destinarse a un modelo viable”.

. Ejercicio: tu lienzo ampliado

Completa los once bloques del lienzo para tu propia idea de negocio. En el bloque de propuesta de valor,
diferencia claramente el valor econémico que recibe el cliente y el beneficio ambiental generado por la
actividad.

Identifica al menos un riesgo de viabilidad econdmica en el escenario conservador y una accidén concreta
para mitigarlo.

ANALISIS DE VIABILIDAD FINANCIERA
Y DE IMPACTO AMBIENTAL

RESUMEN FINANCIERO PROYECCION A 2 AROS.

Ingreson totales ey ol

Costos totales [ —— $1950,000 $2250.000
Utilidad operative

Margen oper $2350,000 $2.750.000
rgen operativo

Fiujo de caja neto s $2400/000
Punto de equilibrio

OE COSTOS
FLUJO DE CAJA NETO PUNTO DE EQUILIBRIO DESGLOSE

mb

o et Oy

INDICADORES. AMBIENTALES CLAVE
ok ResiOU0S

& 12,
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CAPITULO 3

Validacion y Estudio de Mercado Basico

Antes de invertir tiempo y capital en la puesta en marcha, es indispensable confirmar que existe una
demanda real para tu propuesta. La validacidon no requiere presupuestos elevados ni estudios de

mercado profesionales: exige método y disciplina.

Validacion del problema

Como referencia inicial, conversa directamente con entre 15 y 20 personas u organizaciones que
enfrenten el problema ambiental identificado. La cantidad necesaria puede variar segun la diversidad
de los clientes, la complejidad del mercado y el tipo de solucion propuesta. El objetivo no es venderles
tu idea, sino escuchar como describen el problema en sus propias palabras, qué soluciones han
intentado y por qué no les han funcionado. Estructura estas conversaciones en torno a preguntas
abiertas: "Cuéntame la ultima vez que enfrentaste este problema", "¢ Qué has intentado hasta ahora?",
"é¢Qué harias si no encontraras ninguna solucién?". Evita preguntas que sugieran la respuesta que

esperas escuchar.

Validacion de la solucion

Una vez confirmado el problema, presenta una versién simplificada de tu solucidn, incluso en formato
de boceto o prototipo minimo, a ese mismo grupo. Pregunta especificamente si estarian dispuestos a
pagar, cuanto, y con qué frecuencia. La disposicidn real a pagar es uno de los indicadores mas fiables
de validacién; el entusiasmo verbal, sin ninglin compromiso concreto, no es suficiente. Una técnica
efectiva es solicitar un compromiso simbdlico —una reserva, un depdsito pequefio, una carta de

intencion— antes de construir la soluciéon completa.

Analisis de competencia y alternativas

Identifica no solo a competidores directos (otros negocios verdes o azules similares), sino también las
alternativas actuales que la gente usa para resolver el problema, incluyendo la opcién de no hacer
nada. Comprender por qué esas alternativas persisten te ayudara a afinar tu propuesta de valor.
Construye una matriz simple que compare, para cada alternativa existente, el precio, la calidad

percibida, la conveniencia, y crucialmente, el impacto ambiental real que genera.

Dimensionamiento basico del mercado

Sin necesidad de estudios costosos, puedes estimar el tamafio de tu mercado combinando tres niveles:
el mercado total disponible (TAM en inglés, comprender todas las personas u organizaciones con el
problema en tu regién de interés), el mercado disponible al que puede servir (SAM en inglés, refiere
que puedes atender realisticamente dado tu modelo de distribucién), y el mercado que puedes

capturar razonablemnete en los primeros dos o tres afios considerando tu capacidad operativa (SOM
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en inglés). Fuentes publicas como institutos nacionales de estadistica, informes sectoriales de cdmaras

de comercio y datos abiertos municipales suelen ser suficientes para esta primera estimacion.

Indicadores minimos de validacion antes de invertir

e Una proporcion significativa de las personas entrevistadas reconoce el problema como

relevante, lo describe de forma consistente y manifiesta interés real en resolverlo.

e Existe al menos un segmento de clientes dispuesto a pagar un precio de referencia por la

solucion.
e El costo de adquirir ese cliente es razonable frente al valor que generard a lo largo del tiempo.

e Existe acceso real (no solo tedrico) a los insumos, terrenos, permisos o recursos naturales

necesarios para operar.

e Como orientacién inicial, una coincidencia cercana o superior al 60 % puede ser una seial
favorable, pero debe interpretarse junto con la disposicion a pagar, la frecuencia del problema

y la capacidad de acceder al cliente.

Solo cuando estos cuatro puntos estén razonablemente cubiertos tiene sentido avanzar hacia la

estructura legal y el financiamiento formal, que abordamos en el capitulo siguiente.

N, Ejercicio: plan de validacion

Redacta tres preguntas abiertas que usaras en tus entrevistas de validacién del problema.

Define qué "compromiso simbdlico" pedirds a tus primeros clientes potenciales para validar la solucidn.

Estima, aunque sea de forma preliminar, tu mercado total disponible y tu mercado capturable en dos
afios.
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CAPITULO 4

Estructura Legal y Financiamiento

Opciones de constitucion

La figura legal adecuada depende del pais y del tipo de actividad, pero en términos generales, los
emprendimientos verdes y azules en lberoamérica suelen constituirse bajo alguna de estas

modalidades:

e Sociedad limitada o equivalente: la opcidn mas comun para negocios con fines de lucro

tradicionales.

e Sociedad de Beneficio e Interés Colectivo, BIC o equivalente: figura reconocida en
determinados paises que incorpora estatutariamente un propdsito social o ambiental y

obligaciones de transparencia.

e Empresa B certificada: empresa que obtiene una certificacion independiente de B Lab sobre
su desempefio social, ambiental y de gobernanza. La certificacidon no constituye por si misma

una forma juridica.

e Cooperativa: especialmente relevante en proyectos comunitarios de manejo de recursos

naturales (pesca artesanal, agricultura asociativa, turismo comunitario).

e Asociacién civil u ONG con actividad econdmica: en modelos donde el componente de
sensibilizacién o formacién ambiental es central, complementado con lineas de ingresos

propios.

e Una Sociedad por Acciones Simplificada —SAS— o figura equivalente: disponible en varios

paises latinoamericanos para facilitar la constitucién de emprendimientos.

e Trabajador auténomo, empresario individual o figura equivalente: alternativa frecuente

durante las primeras etapas de emprendimientos pequefios o actividades profesionales.

La posibilidad de desarrollar actividades econdmicas, su tratamiento fiscal y el destino obligatorio de
los excedentes dependen de la legislacion nacional. En general, los ingresos deben destinarse al

cumplimiento de la misidn institucional y no distribuirse entre las personas asociadas.

Recomiendo consultar siempre con un asesor legal local antes de definir la figura, ya que el marco
regulatorio de incentivos fiscales para actividades verdes varia significativamente entre Espafia y los

distintos paises latinoamericanos.

Fuentes de financiamiento verde

El ecosistema de financiamiento para negocios verdes y azules se ha diversificado considerablemente

en los Ultimos afos. Las principales vias disponibles en la region incluyen:
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Fuente

Fondos publicos locales

Idénea para

Proyectos en fase piloto, componente
comunitario

Consideracion clave

Convocatorias con plazos fijos; pueden
requerir alianzas con administraciones
publicas, universidades u
organizaciones locales

Fondos europeos

Proyectos que cumplan los criterios
territoriales, juridicos y de asociacion
establecidos en cada convocatoria.

Procesos de postulacion exigentes;
alto valor de red y visibilidad

Banca multilateral (BID, CAF,
Banco Mundial)

Proyectos de mediana a gran escala,
infraestructura

Los requisitos financieros, fiduciarios y
de garantias varian segln se trate de
préstamos, fondos de inversién,
cooperacion técnica o subvenciones.

Inversién de impacto

Negocios con modelo de ingresos ya
validado

Exige retorno financiero y ambiental
medible simultdneamente

Crowdfunding

Proyectos comprensibles, con una
comunidad interesada y una propuesta
de valor fdacil de comunicar.

Requiere estrategia de comunicacion
intensiva previa al lanzamiento

Como preparar una propuesta de financiamiento competitiva

Independientemente de la fuente, toda propuesta sélida debe incluir: un diagndstico del problema

ambiental con datos verificables, objetivos medibles a corto y mediano plazo, un presupuesto

detallado vy realista, indicadores de impacto ambiental y social claramente definidos, y un plan de

sostenibilidad financiera que muestre como el proyecto continuard una vez agotado el financiamiento

inicial. Los evaluadores de fondos verdes son, cada vez mas, expertos técnicos: la vaguedad y el

lenguaje genérico reducen significativamente las probabilidades de aprobacidn.

Estructura recomendada de una propuesta

e Resumen ejecutivo (media pagina): problema, solucidn, impacto esperado, monto solicitado.

e Diagnéstico y justificacidon con datos locales verificables.

e Objetivos especificos, medibles y con plazo definido.

e Metodologia y plan de actividades.

e Presupuesto detallado, con cofinanciamiento propio cuando sea posible.

e Indicadores de impacto ambiental y social, con linea base y meta.

e Plan de sostenibilidad post-financiamiento.

Errores frecuentes al buscar financiamiento

¢ Solicitar montos que no corresponden con la capacidad de ejecucion real del equipo.

e Presentar indicadores de impacto sin linea base, lo que impide demostrar mejora.

e Depender de una Unica fuente sin plan de contingencia si la convocatoria no resulta aprobada.
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N, Ejercicio: matriz de financiamiento
Identifica al menos dos fuentes de financiamiento de la tabla anterior que se ajusten a la etapa actual de
tu proyecto.

Redacta en tres lineas tu resumen ejecutivo, incluyendo problema, soluciéon, impacto esperado y monto
aproximado que necesitarias.

Soc/ed,
limltad:d Coopera tiva

5 Em,
— - = = Presa g
s =

=

Asociacio- n civi

Trabajador Auténome

Constityci
A ’ ucién
ﬂnanc:amiento verde

Ry 4
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CAPITULO 5

Implementacion Paso a Paso

Con el modelo diseiado, validado y con una estrategia de financiamiento definida, comienza la etapa
en la que las decisiones deben convertirse en operaciones, resultados y aprendizajes verificables. La
implementacién exige traducir el plan de negocio en tareas concretas, responsables, plazos, recursos
e indicadores que permitan saber si el proyecto avanza en la direccién correcta. Esta fase requiere una
secuencia disciplinada que evite dos errores comunes: escalar antes de tiempo o permanecer
indefinidamente en fase de prueba sin lanzar la operacidn real. Avanzar por etapas permite reducir
riesgos, corregir fallas con menor costo y fortalecer progresivamente la capacidad técnica, comercial y

organizativa del emprendimiento.

Los plazos que se presentan a continuacidn son orientativos. Deben adaptarse al sector, la complejidad
técnica, los permisos requeridos, la estacionalidad, la disponibilidad de financiamiento y la capacidad

operativa del equipo.

Fase 1: Piloto controlado (meses 1-3)

Opera a pequefia escala, con recursos limitados y un grupo reducido de clientes o beneficiarios. El
objetivo principal de esta fase no es maximizar la rentabilidad, sino comprobar que el modelo
operativo funciona en condiciones reales, asi como para detectar ajustes necesarios en procesos,
costos o logistica. Documenta desde el primer dia cada incidencia operativa: te servird como base del

manual de procesos de la fase siguiente.

Fase 2: Ajuste y estandarizacion (meses 4-6)

Con los aprendizajes del piloto, documenta procesos operativos estandar, ajusta la estructura de
costos y define los protocolos de medicion de impacto ambiental que utilizaras de forma continua.
Esta es también la etapa para formalizar alianzas clave con proveedores, distribuidores o instituciones

locales.

Fase 3: Lanzamiento formal (meses 7-9)

Con procesos ya estandarizados, se realiza el lanzamiento comercial completo: campaiia de
comunicacion, apertura de canales de venta definitivos, y activacion plena de las alianzas de
financiamiento o distribucién. Es recomendable lanzar con metas de corto plazo realistas y verificables,

evitando proyecciones excesivamente optimistas frente a inversionistas o financiadores.

Fase 4: Monitoreo y mejora continua (a partir del mes 10)

Establece una revisién trimestral de indicadores econdmicos y ambientales. La sostenibilidad de un
negocio verde o azul no se demuestra una sola vez: se sostiene con evidencia recurrente y con la

capacidad de ajustar el modelo cuando los datos asi lo indiquen.
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Indicadores clave a monitorear por fase

Indicador ambiental

| Indicador econémico

Piloto Costo operativo real vs. proyectado

Consistencia del proceso de medicion de impacto

Estandarizacion Margen bruto por unidad de servicio

Linea base de impacto ambiental consolidada

Lanzamiento Costo de adquisicién de cliente

Impacto ambiental por cliente atendido

Monitoreo continuo | Flujo de caja trimestral

Evolucion del indicador de impacto frente a la
meta

Errores frecuentes en la implementacion

Subestimar los tiempos de obtencion de permisos ambientales, que en varios paises de la region
pueden extenderse varios meses.

Depender de una Unica fuente de financiamiento sin plan de contingencia.

Priorizar el crecimiento en nimero de clientes sobre la calidad y consistencia del impacto
ambiental generado.

No involucrar desde el inicio a las comunidades locales en proyectos que afectan recursos
naturales compartidos.

La siguiente infografia resume las cuatro fases principales presentadas con anterioridad para
implementar un negocio verde o azul de forma ordenada y progresiva.

Implementacion paso a paso

i\‘\“ V4

Del disefio a la operacién, por etapas

HL

o2 e
al-|a o) A3
v— £ I I No escalar No quedarse
Tareas y Plazos y Indicadores y antesde tempo en/pruecy

recursos ajustes

responsables

[ \ i @ y
( \ /

Piloto controlado Ajuste y ‘ Lanzamiento Monitoreo y
Meses 1-3 estandarizacion formal mejora continua
Meses 4-6 Meses 7-9 Desde mes 10
Q & o -
o — /
== - =2
Fo ] Vdm YEago |
AR R =t ‘
¥ © Q o0l ‘ O || A A
Pequeia Probar Detectar ‘ Documentar Ajustar Medir Comunicacion = Canalesde  Alianzas Revision | |ndicadores Mejora
escala operacién ajustes procesos costos impacto venta activas trimestral continua
\ \ )
N es— — b
‘ “ Avanzar por etapas reduce riesgos y fortalece el negocio. ﬂ ( ﬂ )

/

. Ejercicio: cronograma de implementacion

Define, para tu proyecto, qué actividad concreta corresponde a cada una de las cuatro fases descritas.

Identifica el permiso o tramite ambiental que podria tomar mas tiempo del previsto, y anticipa una accion
para mitigarlo.
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CAPITULO 6

Comunicacion e Integridad: Evitando el Greenwashing

La comunicacion de un negocio verde o azul enfrenta una exigencia mayor que la de cualquier otro

negocio: cualquier afirmacién de impacto ambiental debe poder sostenerse con evidencia verificable.

El greenwashing, presentar una imagen ambientalmente favorable que no corresponde con la realidad

operativa, no solo representa un riesgo reputacional, sino también un riesgo regulatorio creciente.

Principios de comunicacion honesta

e Especificidad sobre generalidad: en lugar de "somos sostenibles", comunica "reducimos un

40% el consumo de agua frente al proceso convencional, medido y verificado en 2025".

e Reconocer limites: ningln negocio tiene impacto ambiental neutro en todas sus dimensiones.
Comunicar honestamente los aspectos aun pendientes de mejora genera mas confianza que

afirmaciones absolutas.

e Evidencia de terceros: certificaciones reconocidas como FSC, MSC y EU Ecolabel para
productos, materiales o servicios, y certificaciones empresariales como B Corp cuando se
evaltie el desempenfio integral de la organizacidn, entre otras, aportan credibilidad que la

autodeclaracidn no puede ofrecer por si sola.

e Coherencia entre discurso y operacién: la comunicacion ambiental debe reflejar la actividad
central del negocio, no una accién aislada de responsabilidad social desconectada del nucleo

operativo.

Las sefiales de alerta que debes evitar en tu propia comunicacion

Existen patrones de comunicacidn que, aunque frecuentes en el mercado, erosionan la confianza del
consumidor informado y exponen a la empresa a riesgo regulatorio: el uso de términos vagos sin

definicion técnica ("eco", "natural", "verde") sin respaldo de datos; las imagenes de naturaleza que no

guardan relacion real con el proceso productivo; y las certificaciones autootorgadas presentadas de

forma similar a sellos independientes reconocidos.

Una certificacion aporta credibilidad Unicamente dentro de su alcance, periodo de vigencia y
metodologia de evaluacion. No sustituye la necesidad de respaldar cada afirmacién ambiental

concreta con evidencia pertinente.

Considera incorporar una pequefia ficha para cada afirmacién ambiental:
e Qué se midid.
e Cudl fue la linea base.

e Durante qué periodo.
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e Con qué metodologia.
e Qué parte del producto o actividad comprende.

e Quién verifico el resultado.

Construyendo tu narrativa de impacto

Una narrativa de impacto sdlida combina tres elementos: el dato verificable (la cifra concreta de
impacto, con su método de medicion), el contexto humano (a quién beneficia y cdmo, en términos
comprensibles para una audiencia no técnica) y la trazabilidad (cémo cualquier interesado puede
verificar la informacidn, ya sea a través de un informe de impacto anual, una auditoria externa o una
certificacidn). Evita construir la comunicacidn exclusivamente sobre el tercer elemento sin los dos
anteriores: la trazabilidad sin datos concretos de fondo es, en si misma, una forma sutil de

greenwashing.

La recomendacién central de este capitulo es simple de enunciar y exigente de cumplir: comunica

exactamente lo que puedes demostrar, ni una afirmacién mas.

N, Ejercicio: audita tu propio discurso
Escribe una frase de comunicacion de impacto para tu negocio (real o hipotético).

Verifica: ¢incluye un dato concreto y verificable? éreconoce algun limite? ¢podrias respaldarla ante un
periodista especializado?

40 % menos
consumo de agua
Gracias a la optimiza

NUeStros pr
de reuso de agua

INFORME DE
SOSTENIBILIOAD
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CAPITULO 7

Casos y escenarios de aplicacion

Los principios y herramientas presentados en los capitulos anteriores no son abstracciones tedricas:
han sido aplicados, con distintos grados de éxito y aprendizaje, en proyectos reales de Iberoamérica.
Este capitulo presenta cuatro casos de referencia que muestran cémo los fundamentos conceptuales,
el disefio del modelo de negocio, la validacién de mercado y el financiamiento se combinan en la

practica, en contextos muy diferentes entre si.

Al leerlos, no busques una férmula Unica para replicar, sino el razonamiento detras de cada decision:
por qué se eligié determinada figura legal, cdmo se validé la demanda antes de escalar o qué llevo a
ajustar el modelo tras los primeros meses de operacién. Ese razonamiento es lo verdaderamente
transferible a tu propio proyecto.

Espana: economia circular textil

En Espafia, iniciativas como Moda re-, impulsada por Cdritas, han desarrollado sistemas de recogida,
clasificacidn, preparacion para la reutilizacién y comercializacidn de ropa usada, combinando la gestién
de residuos textiles con la insercién sociolaboral de personas en situacion de vulnerabilidad. Por su
parte, RE-VISTE, promovida por empresas del sector textil y del calzado, ha impulsado experiencias
piloto de recogida separada en colaboracidon con municipios, productores y entidades locales. En la
fase de reciclaje industrial, la empresa espafiola Recover, con sede en Alicante, transforma residuos
textiles preindustriales y posconsumo en fibras de algoddn reciclado que pueden reincorporarse a
tejidos y productos de moda. Estas experiencias muestran que la circularidad textil requiere
coordinacién entre ayuntamientos, gestores, empresas recicladoras y marcas, asi como sistemas
sélidos de clasificacién y trazabilidad.

México: Las Guardianas del Conchalito y OPRE

En La Paz, Baja California Sur, el colectivo Las Guardianas del Conchalito y la Organizacién de
Pescadores Rescatando la Ensenada han articulado restauracidon de manglares, vigilancia comunitaria,
recuperacion de recursos pesqueros y cultivo de ostiones. Tras afios de degradacion ambiental y
disminucién de la pesca, la comunidad se organizé para proteger el estero, combatir la extraccién ilegal
y desarrollar alternativas productivas vinculadas con el cuidado del ecosistema. Con apoyo de
organizaciones como Noroeste Sustentable, fortalecieron sus capacidades de gobernanza vy
organizacidon comunitaria. El caso demuestra que una actividad productiva costera requiere no solo

asistencia técnica, sino acuerdos colectivos y confianza entre sus participantes.

Latinoameérica: acuicultura costera de pequeia escala

En comunidades costeras de varios paises de la regién, cooperativas de pescadores han transitado

hacia modelos de acuicultura sostenible certificada, reduciendo la presion sobre poblaciones silvestres
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mientras generan ingresos mas estables y predecibles que la pesca extractiva tradicional. El factor de
éxito comun ha sido la combinacién de asistencia técnica especializada, acceso a microfinanciamiento
y acompafiamiento organizativo de la cooperativa durante los primeros dos afos de operacion. La
leccién mas importante para nuevos proyectos similares es no subestimar el tiempo necesario para
construir confianza organizativa dentro de la cooperativa antes de introducir cambios técnicos en las

practicas productivas.

Iberoameérica: formacion y empleo verde para poblaciones vulnerables

Programas de capacitacion en oficios verdes y azules —instalacion de sistemas de energia solar,
agricultura regenerativa, gestiéon de residuos, turismo de naturaleza— han demostrado ser una via
efectiva de insercion laboral para poblaciones migrantes y jovenes en situacion de vulnerabilidad
econdmica, combinando formacién técnica con acompafiamiento para la creacién de
microemprendimientos o insercién en empresas del sector. La experiencia muestra que los programas
mas efectivos no terminan con la certificacién técnica, sino que incluyen un componente de

acompanamiento post-formacidn de al menos seis meses para la insercién laboral efectiva.
Espana: formacion e insercion laboral en empleos verdes

El programa Hub Empleo Verde, impulsado por Fundacidon Endesa y Konecta Foundation, desarrolla
itinerarios de formacién y acompafnamiento laboral dirigidos a personas en situacion de vulnerabilidad,
conectandolas con oportunidades en actividades vinculadas con la transicién ecolégica. Otra
experiencia es Green at You, de Accién contra el Hambre, que promueve la formacién en energias
renovables y la empleabilidad de colectivos vulnerables. Estos programas muestran que la capacitacion
técnica resulta mds efectiva cuando se combina con orientacién personalizada, intermediacién con

empresas y seguimiento para facilitar la incorporacién real al mercado laboral.

Venezuela: reconstruccion verde y empleo diaspora

Una iniciativas de Vitalis esta orientada a la formacién de la didspora venezolana en oficios verdes y
azules, con miras tanto a la insercién laboral en los paises de acogida como a una eventual
reconstruccidon econdmica del pais. Ello ilustra un modelo distinto: el negocio o programa no depende
de un Unico mercado geografico, sino que disefia su propuesta de valor para ser replicable en distintos
contextos institucionales. Este enfoque de "doble mercado" resulta especialmente relevante para

emprendedores que operan en contextos de alta movilidad poblacional.

Estos casos comparten un patron: ninguno funciond como un acto aislado de buena voluntad, sino
como un modelo de negocio disefiado con la misma disciplina que cualquier otro emprendimiento
exitoso.

N, Ejercicio: aprendizajes transferibles

De los cuatro casos, elige el que mas se asemeje a tu propia idea de negocio.

Identifica un aprendizaje concreto de ese caso que puedas aplicar directamente a tu proyecto.
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CAPITULO 8

Hoja de Ruta Final: Checklist de implementacion

Esta hoja de ruta relne, en una secuencia légica, las principales decisiones y acciones desarrolladas a
lo largo de la guia. Su propdsito es ayudarte a comprobar si tu proyecto cuenta con bases ambientales,
comerciales, econdmicas, legales y operativas suficientemente sélidas antes de avanzar hacia una

inversién mayor o ampliar su escala.

No es necesario completar todos los pasos de forma perfecta desde el comienzo. Algunos deberan
revisarse varias veces a medida que obtengas nueva informacion, pruebes la solucién y conozcas mejor
a tus clientes. Lo importante es evitar avanzar por intuicién, registrar las decisiones y respaldar cada

etapa con evidencia.

1 He identificado un problema ambiental especifico, relevante y localizado, en lugar de

limitarme a una intencién general de “ser sostenible”.

1 He definido claramente quiénes experimentan ese problema, con qué frecuencia ocurre y

cuales son sus principales consecuencias.

] He analizado las soluciones existentes, los competidores directos y las alternativas que

actualmente utilizan los posibles clientes, incluida la opcién de no hacer nada.

[0 He formulado una propuesta de valor que integra de manera coherente los beneficios

econdmicos y ambientales del proyecto.

1 He completado el lienzo ampliado del modelo de negocio, incluyendo clientes, actividades,

recursos, aliados, costos, ingresos, impactos ambientales, posibles fugas e indicadores.

1 He definido una linea base que me permita comparar la situacion inicial con los resultados

ambientales que genere el emprendimiento.

[0 He validado el problema mediante conversaciones con entre 15 y 20 personas u

organizaciones reales, ajustando esta cantidad segun la diversidad y complejidad del mercado.

1 He presentado una version simplificada de la solucién, un boceto o un prototipo minimo, y

he recogido observaciones concretas para mejorarla.

1 Cuento con al menos un segmento de clientes que reconoce el valor de la solucién y

manifiesta una disposicion real a pagar.

1 He estimado, aunque sea de manera preliminar, el mercado total disponible, el mercado

qgue puedo atender y la porcion que podria captar durante los primeros afios.

(1 He calculado la inversion inicial, los costos fijos y variables, el capital de trabajo, el precio de

venta, el margen bruto y el punto de equilibrio.
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1 He proyectado escenarios conservador, esperado y optimista, incluyendo variaciones en

ventas, costos, plazos de cobro y acceso a financiamiento.

[ He identificado los recursos, insumos, terrenos, tecnologias, permisos, certificaciones y

capacidades técnicas necesarios para operar.

[0 He evaluado los principales riesgos técnicos, financieros, ambientales, regulatorios y

logisticos, y he previsto medidas basicas de contingencia.

1 He revisado la figura legal, las obligaciones fiscales y los requisitos regulatorios aplicables

con asesoria especializada en el pais donde operard el negocio.

[ He identificado al menos dos fuentes de financiamiento potencial y he preparado una

propuesta sustentada en informacién econdmica y ambiental verificable.

] He definido las funciones del equipo, los responsables de cada proceso y las alianzas

necesarias con proveedores, distribuidores, autoridades u organizaciones locales.

1 He disefiado un piloto controlado, con una escala, duracién, presupuesto, grupo de clientes

e indicadores claramente definidos.

1 He establecido cdmo documentaré las incidencias y aprendizajes del piloto para ajustar y

estandarizar los procesos antes del lanzamiento formal.

1 He preparado una estrategia gradual de implementacion que contemple piloto, ajuste,

lanzamiento, monitoreo y mejora continua.

] He definido indicadores econdmicos, operativos, comerciales y ambientales, asi como la

frecuencia con la que seran revisados.

1 He establecido protocolos de comunicacion que eviten afirmaciones ambientales vagas,

absolutas o carentes de evidencia.

1 Puedo explicar para cada afirmacion ambiental qué se midid, cual fue la linea base, durante

qué periodo, con qué metodologia y quién verificé el resultado.

1 He previsto recursos para reinvertir en innovacion, cumplimiento normativo, medicién del

impacto y mejora continua.

[1 He establecido una revision periddica del modelo para corregir desviaciones, responder a

cambios del mercado y mantener la viabilidad econdmica y ambiental en el tiempo.

Un negocio sostenible no comienza cuando se registra legalmente o realiza su primera venta.
Comienza cuando una solucién ambiental necesaria demuestra que también puedeoperar, generar

valor, financiarse y mejorar con evidencia.
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Glosario

Negocio sostenible

Modelo de negocio que equilibra rentabilidad econdmica, responsabilidad
ambiental y equidad social (triple resultado).

Economia verde

Actividad econdmica centrada en la eficiencia de recursos terrestres y la
restauracion de ecosistemas.

Economia azul

Uso sostenible de recursos ocednicos y de agua dulce para el crecimiento
economico, preservando la salud de los ecosistemas acuaticos.

Economia circular

Modelo econémico que busca eliminar el residuo mediante la reutilizacion,
reparacién y reciclaje continuo de materiales.

Economia social y solidaria

Modelo de organizacién econdémica basado en la propiedad colectiva, la equidad
y la reinversién de beneficios en la comunidad.

ESG

Criterios Ambientales, Sociales y de Gobernanza utilizados para evaluar la
sostenibilidad integral de una empresa.

Greenwashing

Practica de presentar una imagen ambientalmente favorable que no
corresponde con la realidad operativa de la empresa.

Triple resultado (triple
bottom line)

Marco que evaluia el desempefio de una organizacion en sus dimensiones
econdémica, ambiental y social.

Modelo de negocio

Descripcidon de como una organizacion crea, entrega y captura valor, incluyendo
su légica econdmica y operativa.

Business Model Canvas

Herramienta visual de una pdgina que resume los nueve bloques clave de un
modelo de negocio.

Inversién de impacto

Inversidn realizada con la intencion explicita de generar un retorno financiero y
un impacto ambiental o social medible.

Financiamiento verde

Recursos financieros (publicos, multilaterales o privados) destinados
especificamente a proyectos con beneficio ambiental verificable.

Linea base

Medicidn inicial de un indicador, utilizada como punto de comparacion para
evaluar el progreso posterior.

Indicador de impacto

Métrica concreta y verificable utilizada para demostrar el efecto ambiental o
social de una actividad.

Taxonomia europea

Sistema de clasificacién de la Unidn Europea que define qué actividades
econdmicas se consideran ambientalmente sostenibles.

Validacién de mercado

Proceso de confirmar, con evidencia real de clientes potenciales, que existe
demanda para una solucién antes de escalarla.

Minimo producto viable
(MVP)

Version simplificada de un producto o servicio, con las funciones minimas
necesarias para validarlo con clientes reales.

Punto de equilibrio

Nivel de ventas en el que los ingresos totales igualan a los costos totales, sin
pérdidas ni ganancias.

Certificacion ambiental

Reconocimiento otorgado por un tercero independiente que verifica el
cumplimiento de determinados estandares ambientales (por ejemplo, FSC o
MSC).

Empleo verde

Puesto de trabajo cuya actividad principal contribuye directamente a preservar o
restaurar el medio ambiente.
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Consideraciones Finales

Emprender un negocio sostenible en Iberoamérica no es un gesto simbdlico ni una simple declaracién
de buenas intenciones: es una decisién empresarial que exige el mismo rigor técnico, financiero y
operativo que cualquier otro emprendimiento serio. Su diferencia radica en que, ademas de generar
valor econdmico, debe demostrar que contribuye de manera verificable a resolver un problema

ambiental o social relevante.

La regidn necesita, durante la préxima década, miles de iniciativas capaces de responder a desafios
como la gestidn de residuos, la pérdida de biodiversidad, la escasez de agua, la transicién energética,
la degradacion de los ecosistemas y la generacién de empleos dignos. Quienes emprendan con
método, honestidad y disciplina disponen hoy de mas herramientas de planificacién, mecanismos de
financiamiento, tecnologias accesibles y mercados interesados en soluciones sostenibles. Sin embargo,
esas oportunidades solo podrdn aprovecharse mediante modelos bien disefiados, validados con

clientes reales y respaldados por evidencia.

Un negocio verde o azul no se construye Unicamente a partir de una buena idea. Requiere comprender
el problema que se desea resolver, formular una propuesta de valor clara, conocer el mercado, calcular
con realismo los costos, anticipar los riesgos, cumplir la normativa y medir de manera constante sus
resultados. También exige reconocer los impactos negativos que la propia operacion puede generary

mantener la disposicién de corregirlos mediante procesos de mejora continua.

Esta guia no pretende agotar un tema tan amplio ni sustituir la asesoria especializada que cada
proyecto pueda necesitar. Su propésito es ofrecerte una base sdlida, ordenada y aplicable para
transformar una intencién ambiental en una iniciativa viable. Te invito a volver sobre los ejercicios de
cada capitulo a medida que tu proyecto avance, revisar periddicamente tus supuestos y contrastar tus

decisiones con los casos y escenarios de aplicacion presentados.

Mantén siempre el mismo estandar de rigor tanto en el disefio del modelo de negocio como en la
medicién y comunicacién de su impacto. Evita prometer mas de lo que puedes demostrar, pero
tampoco subestimes el valor de los resultados reales que logres generar. La credibilidad de un
emprendimiento sostenible se construye con coherencia entre lo que afirma, lo que hace y lo que

puede verificar.

Espero que esta guia te haya proporcionado las bases conceptuales y prdcticas para dar el primer paso
con mayor claridad y confianza. El camino no estara libre de dificultades, pero puede convertirse en
una oportunidad concreta para generar ingresos, empleo, innovacién y bienestar, mientras

contribuyes a construir una Iberoamérica mas resiliente, equitativa y sostenible.
Diego Diaz Martin

Director General, Vitalis
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