
SEMINARIO
EMPRENDIMIENTO DE LAS MUJERES EN 

EL MEDIO RURAL
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¿QUEVAMOS AVER EN EL
SEMINARIO?
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1. Los básicos y los componentes del proceso emprendedor: La

emprendedora, la idea,el plan de negocio.

2. La emprendedora y sus competencias: ¿Tengo las

competencias adecuadas?

3. La idea: Dónde y cómo buscar ideas susceptibles de convertirse en

oportunidades de negocio.Técnicas de creatividad aplicadas.

4. El Negocio y cómo analizarlo. Metodología Lean Startup.

5. Normativa, recursos y ayudas



OPCIONES PARA LA INSERCIÓN
LABORAL
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PUNTO DE PARTIDA

Tu
 y

 t
us
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irc

un
st

an
ci

as Vas a incorporarte por 
primera vez al mercado 

laboral

Has trabajado, pero ahora 
estás en desempleo

Estás trabajando, pero 
quieres mejorar

Te planteas trabajar para 
ti misma

4



PUNTO DE DESTINO

Mejora 
profesional

Trabajo por 
cuenta ajena

Trabajo por 
cuenta propia



ACCIONES A REALIZAR

1.Definir tu objetivo profesional.

2. Elaborar tu estrategia: Proyecto Personal de Mejora
Profesional.
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OPCIONES PARA LA INSERCIÓN PROFESIONAL

Inserción 
profesional

Por cuenta ajena

Organizaciones y 
empresas 
privadas

Administraciones

Por cuenta 
propia

Como 
profesional

Creando mi 
empresa

7



TRABAJO POR CUENTA PROPIA: ALTERNATIVAS

COMO PROFESIONAL
INDEPENDIENTE

• Solo es válido para algunas 
actividades económicas y está 
ligado a determinados títulos 
académicos (Psicóloga, 
odontóloga, abogada, etc.) 

• Como profesional no puedes 
tener socios ni trabajadores. 

• Puedes trabajar en compañía 
de otros/as pero facturando y 
tributando por separado. 

CREANDO UNA EMPRESA

• Sola o en compañía de 
otros/as.

• Puedes tener o no 
trabajadores.

• Puedes optar por diferentes 
formas jurídicas, asociadas a 
regulaciones específicas.

• El nivel de responsabilidad del 
empresario/a depende de la 
forma jurídica elegida.



Antes de construir un edificio, hay que excavar y asentar los  
cimientos.

En nuestro caso, hay que definir y concretar los conceptos  
que vamos a utilizar

CONCEPTOS BÁSICOS DE EMPRENDIMIENTO
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¿QUÉ ES EMPRENDER?

Emprender es acometer y comenzar una obra, un negocio
o un empeño, especialmente si encierran dificultad o
peligro.
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“EL ÉXITO ES APRENDER A IR DE FRACASO  
EN FRACASO SIN PERDER EL ENTUSIASMO”

SIR WINSTON CHURCHILL
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(1874-1965). Político y estratega, único Primer Ministro británico que hasido  
galardonado con el Premio Nobel de Literatura.



EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL

Existe un elemento imprescindible para
que podamos hablar de empresa.
¿Cuál es?
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EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL

Si en algún momento no se producen beneficios para la
emprendedora o empresaria, estaríamos hablando de otra
cosa como ONG,s, asociaciones, etc.

BENEFICIOS



EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL

¿Qué otro elemento es vital para el éxito de una
empresa?



EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL

El otro elemento vital para el éxito de una empresa es:

La venta de productos o servicios



Conclusión: 
¡Nunca debemos 
olvidarnos de las 
emociones!

EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL

Cada vez más, la gente compra basada en sentimientos y
emociones y por eso surge el marketing emocional



MARKETING EMOCIONAL

Una de las herramientas del marketing emocional es el
storytelling, que no es más que contar historias que trasladen
los valores de una compañía, marca o producto y que conecten
con sus públicos objetivo.

La creatividad es la base para crear esas historias y vale
la pena dedicarle el tiempo y el esfuerzo necesario
porque el retorno es positivo



EJEMPLO DE STORYTELLING

Un ejemplo cercano de storytelling son los anuncios en Navidad
de Campofrío.
El anuncio de 2020 es el siguiente:

https://youtu.be/HI3NZGcZgIY

No hace falta un derroche de recursos para crear un relato
relacionado con nuestros productos o servicios que llegue al
corazón de nuestros potenciales clientes, solo hay que ser un
poco creativos y dedicarle tiempo.

https://youtu.be/HI3NZGcZgIY


• Laemprendedora

• La idea

• El negocio
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ELEMENTOS BÁSICOS DEL PROCESO DE  
EMPRENDER



LA EMPRENDEDORA
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Una emprendedora es aquella persona que:

Ø Tiene una idea para resolver una necesidad.
Ø Sabe hacer algo diferente del resto.
Ø Le apasiona.
Ø La pone en marcha (sola o acompañada):
ü Con la intención de ofrecerla a los demás.
ü Con el objetivo de generar un retorno económico.

CARACTERÍSTICAS DE LA EMPRENDEDORA
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COMPETENCIAS DE LA EMPRENDEDORA

Identifica Oportunidades

Las Transforma en Proyectos

Asume Riesgos

Negocia

Autónoma y Trabaja en Equipo

Lidera y Motiva

Tolera la Frustración
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Las 7 Capacidades 
emprendedoras fundamentales



1. Búsqueda de oportunidades

Capacidad de detectar las demandas y
necesidades del mercado.

Para ello, es necesario dejar a un lado los
prejuicios que tantas veces nos atan y que nos
impiden avanzar.



2. Fijación de metas y planificación

Tan importante es tener claro lo que se
quiere, como organizar la manera de
conseguirlo.

Para que las metas puedan motivarnos deben
ser realistas, sólo así conseguirán llevarnos a la
acción.



3. Asunción de riesgos calculados y toma de
decisiones

Los riesgos que rodean a una empresa son elevados,
pero no por ello deben desanimar a la puesta en
marcha de un nuevo proyecto.

Lo fundamental es que dichos riesgos se conozcan
perfectamente, se evalúen y se busque la mejor
manera de hacerles frente, si aparecen.



4. Persistencia

Para tener éxito empresarial es preciso tener la
fuerza suficiente para continuar en la consecución de
sus objetivos a pesar de las dificultades y
contratiempos que puedan surgir por el camino.



5. Capacidad creativa e innovación

"Renovarse o morir“

Hay que buscar día a día la manera de mejorar y hay
que abrir el campo de visión. Sólo así se llegará a
soluciones diferentes a las que ya existan en el
mercado y destacar sobre lo ya existente.



6. Internalidad

Tener conciencia de que el éxito o el fracaso de 
nuestras acciones dependen de nosotros mismos y no 
de factores externos.

Requiere una confianza en nuestras propias capacidades 
y un adecuado conocimiento de nuestras limitaciones.



7. Persuasión y redes de apoyo

Búsqueda de estrategias para influenciar a otros.

Es una capacidad clave en la consecución de los
objetivos que toda empresa debe plantearse.



¿TENGO UN PERFIL EMPRENDEDOR?

Vamos a averiguarlo



John L. Holland (1919-2008) fue un psicólogo americano que
desarrolló un modelo vocacional basado en que las preferencias
vocacionales suelen ser una expresión de la personalidad.

En su modelo establece que las personas que desempeñan una
misma ocupación poseen rasgos de personalidad similares.

MODELO DE ORIENTACIÓN VOCACIONAL DE HOLLAND



¿CUAL ES NUESTRO PERFIL COMPETENCIAL

Cada persona debe elegir del listado, las 18
competencias/habilidades que mejor definen su perfil (sin
diferenciar columnas).

Posteriormente trasladará el resultado al radar de competencias
para ver las conductas asociadas y el motivo.
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C A I R S E
Contabilidad Anunciar Analizar Armar artefactos Organizar eventos Debatir

Auditoria Creatividad 

artística

Desarrollar 

preguntas

Construir cosas Club social Emprender

Datos Conceptualizar Investigar Cuidar animales Cuidar personas Perseverancia

Calcular Publicar Diagnosticar Conducir 

vehículos

Coordinar Negociar

Inventariar Idear Ciencia Manualidades Asesorar Interactuar

Oficina Diseñar Experimentos Reparar objetos Empatizar Persuadir / 

Influenciar

Maquinaria Escenificar Laboratorio Planificar Presentar Promocionar

Programar 

PC

Maquetar / 

Editar

Publicaciones 

técnico-científicas

Medir Entrevistar Tomar iniciativa

Comprar Música y baile Resolver 

problemas 

técnicos y/o 

científicos

Actividad 

deportiva

Fomentar 

relaciones

Vender

Registrar / 

transcribir

Dibujar / Pintar Estudiar materia 

especializada

Electricidad / 

Mecánica

Networking Hablar en público

Secretariado Fotografía Inquietud 

Científica

Uso herramientas Enseñanza / 

Formación

Supervisar

Desarrollo 

de negocios

Escribir Fórmulas y 

estudios 

rigurosos

Trabajar al aire 

libre

Voluntariado Organizador

IDENTIFICACIÓN DE COMPETENCIAS Y HABILIDADES



C
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PERSONAS COSAS

DATOS
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IDEAS

Modelo de Holland de Intereses Profesionales

A:ARTÍSTICA I: INVESTIGADORA

E: EMPRENDEDORA

S: SOCIAL R: REALISTA

C:CONVENCIONAL



PERSONALIDADES  
DE HOLLAND

CARACTERISTICAS

CONVENCIONAL
Tareas bien organizadas, orden, adaptable. Prefiere organizar o procesar datos en  
situaciones bien definidas. Evita los problemas que implican relaciones interpersonales  
y capacidad física.

ARTÍSTICA
Expresivo, original, intuitivo, no conformista, desordenado.Preferencia por manipular  
materiales físicos y crear.Tiende a evitar profesiones estructuradas o tradicionales.

INTELECTUAL

Confianza en sí mismo; habilidades científicas, matemáticas. Prefiere meditar los  
problemas y necesita entenderlos. Evita actividades propias de situaciones  
empresariales.

REALISTA
Capacidad verbal, habilidades mecánicas, coordinación. Emplea habilidades realistas  
para resolver problemas en el trabajo y otras situaciones. Evita actividades propias de  
situaciones sociales.

SOCIAL

Sociable,responsable,sensible,humanista,religioso,cooperativo.Prefiere resolver los  
problemas mediante los sentimientos y la mediación personal de los demás. Evita  
resolver problemas intelectualmente, la actividad física y las demasiado ordenadas.

EMPRENDEDOR

Capacidad verbal para vender, dominar, se ve a si mismo como un líder fuerte. Prefiere  
las tareas sociales y mostrar mayor preocupación por el poder y liderazgo. Evita el  
lenguaje concreto y las situaciones laborales que exijan largos periodos de esfuerzo  
intelectual.

Características por personalidades
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Un buen equipo puede reinventar el modelo de negocio  
y adaptarlo hasta convertirlo en un éxito.

EMPRENDER SOLA OACOMPAÑADA
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• No se necesita tener un socio necesariamente, pero en la mayoría de los
casos los proyectos los llevan a cabo varias personas juntas.

• Hemos de ser conscientes que la convivencia es complicada.

• Cuando las cosas van mal, es realmente complicado tener un compañero/a
de viaje, pero mucho más sangrante aun es que, incluso cuando van bien,
haya proyectos que se vuelven inviables por la incompatibilidad de los
socios del proyecto.
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MEJOR SOLA QUE MAL ACOMPAÑADA



LA IDEA
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LA IDEA EMPRESARIAL

✦ Tener una estupenda idea está muy bien,
pero no sirve de nada si no la llevamos a
la práctica.

✦No se trata de encontrar LA GRAN
IDEA sino de asegurarse que esa IDEA es
una OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.

✦ Cuidado con el “Síndrome Gollum”, hay
que hablar y contrastar la idea, no
guardarla como “mi tesooro”
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PARADIGMAS O MODELOS DE EMPRENDIMIENTO

EM
PR

EN
DI
M
IE
NT

O

Modelo clásico

Idea

Plan de negocio

Metodología Lean 
Startup

Análisis capacidades 
propias

Análisis de problemas no 
resueltos o mal resueltos



Observación  
del medio

Experiencia

IDEA

ATENDER UNA  
NECESIDAD

Que ya existe

Nueva

BENEFICIO

ACTIVIDAD  
EMPRESARIAL

EL PROCESO CLÁSICO DE EMPRENDER
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Una idea puede ser una oportunidad de negocio si:
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1. Tiene vocación de competir a medio y largo plazo:
Sostenibilidad

2. Aporta valor añadido, sobre lo que hay.
3. Es coherente con la realidad del sector.
4. Contiene alguna innovación.
5. Se ajusta a las aspiraciones y habilidades del equipo

emprendedor.

IDEAS VERSUS OPORTUNIDADES DENEGOCIO
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IDEAS OPORTUNIDADES DE  
NEGOCIO

• Son para siempre.
• Son gratis.
• No necesitan clientes

para  sobrevivir.

• Caducan.
• Necesitan trabajo y

dinero.
• Tienen que crear valor  

para el cliente.

DIFERENCIA ENTRE IDEAS Y OPORTUNIDADES



CREATIVIDAD YDIFERENCIACION

q Creatividad es la capacidad de lograr generar una idea  
original.

q Todos,de una forma u otra somos creativos. 

q La creatividad se puede aprender.

q La creatividad nos diferencia y nos hace más“visibles”.
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o La creatividad es la base de la invención y la innovación.

o A veces las invenciones no se convierten en innovación,  si
no cumplen el requisito de encontrar un lugar en el  
mercado.

o Por lo tanto la invención, que es altamente creativa,no  
siempre logra ser aplicable o“vendible”.

Innovación

Invención

Creatividad

CREATIVIDAD – INVENCIÓN – INNOVACIÓN
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FORMAS DE INNOVAR

Innovación disruptiva o radical: Crear
un Producto o Servicio inexistente.

Innovación incremental: Mejorar o
modificar un Producto o Servicio
existente
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¿DE DONDE SURGEN LAS IDEAS PARA EMPRENDER?

DE LA CASUALIDAD O LA  
SUERTE

DE ESCUCHAR DE OBSERVAR

• Nuevas necesidades.
• Necesidades insatisfechas.

• Profesores.
• Amigos.
• Expertos.
• Entorno.

• Cambios en la industria o el  
mercado.

• Cambios demográficos.
• Cambios legislativos.
• Cambios en las demandas  

de la gente.
• Recursos disponibles.
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IDEAS QUE BUSCO FUERA

Lecturas.
Viajes a países o entornos distintos.  

Inventos o patentes.

Ferias, congresos, eventos.  

Franquicias no implantadas.

Necesidades no cubiertas de la industria o del consumidor final.
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IDEAS RELACIONADAS CONMIGO

1. Desarrollo:
a. De mis aficiones o habilidades.
b. De mis conocimientos. 
c. De mis experiencias laborales.
d. De mis experiencias personales, 

gustos o preferencias.
e. De mi punto de vista como

consumidor.

2. Nuevas aplicaciones a viejos productos
que utilizo o colecciono.

3. Soluciones a las deficiencias de los
productos existentes que utilizo.
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IDEAS QUE APARECIERON POR CASUALIDAD
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HERRAMIENTAS DE CREATIVIDAD  
EMPRESARIAL
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EL PENSAMIENTO LATERAL O DIVERGENTE

Es una actitud y un proceso deliberado para
generar ideas nuevas, mediante la reestructuración
de esquemas conceptuales (“intuición”) y la
provocación de otros nuevos (“creatividad”).

54



¿Qué es esto?
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¡ Un sombrero!



¡No, una serpiente que se  
ha comido un elefante!
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¿COMO SE CREA UNA NUEVA IDEA?
Una idea o producto nuevo puede salir de la unión de dos o más  
ideas o conceptos preexistentes y dispares.

Idea o concepto  
existente

con anterioridad

Idea o concepto  
existente

con anterioridad

Nueva forma
de      

relacionarlos

IDEA / PRODUCTO NUEVO
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EL NEGOCIO Y SUMODELO
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• Metodología clásica de enfrentar el emprendimiento y que puede ser útil en  
algunos casos.

• La cruda realidad es que pocos planes de negocio sobreviven al primer  
contacto con los clientes.

• Elaborar un plan de negocio es complicado: Predicciones, datos,etc.

• El “enamoramiento” del emprendedor:Pérdida de objetividad.

• Dificultad para modificarlo y adaptarlo a la evolución del proyecto y del  
mercado.

PLAN DE NEGOCIO: LA REALIDAD
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QUE ES UN PLAN DE NEGOCIO Y PARA QUÉ SIRVE

El plan de negocio es un guion que sirve como base y punto
de partida de todo desarrollo empresarial.

Es un documento de trabajo útil tanto para la emprendedora
en el proceso de constitución como frente a terceros, de cara
a una posible financiación. Es la tarjeta de visita del proyecto
empresarial.

Se analizan los diferentes factores y objetivos de todas las
áreas que van a intervenir en la puesta en marcha de un
negocio.



ESTRUCTURA BÁSICA DEL PLAN DE NEGOCIO

Contenido mínimo:

1. Presentación de la empresa / resumen del proyecto
Presentación de los promotores

2. Análisis de la idea del negocio

3. Plan de marketing

4. Plan de producción y calidad

5. Plan de organización, gestión y recursos humanos

6. Área jurídico fiscal

7. Estudio económico financiero

8. Anexos



NUEVO ENTORNO METODOLÓGICO
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Emprendimiento basado en la identificación de un problema existente que merezca la pena  
resolver, ofreciendo una solución mejor que la de la competencia (Propuesta de valor).

Marco metodológico Lean Startup (Eric Ries)

Una Startup es una institución humana diseñada para crear un nuevo producto o servicio bajo  
condiciones de incertidumbre extrema (E.Ries).

Principios de la metodología LS

1. Los emprendedores están en todas partes (Esta metodología es universal).

2. El espíritu emprendedor es management (Sistemas de gestión en incertidumbre y enfocada a la 
innovación)

3.Aprendizaje validado: Startups existen para aprender a crear negocios sostenibles.

4. Crear - Medir - Aprender: Circuito de feedback constante.

5.Contabilidad de la innovación: Contabilidad específica para startups.



¿QUÉ ES LEAN STARTUP?

Lean startup es una metodología de trabajo que permite introducir
con eficiencia nuevos negocios, productos y servicios en el
mercado, consiguiendo considerables ahorros de tiempo, trabajo y
dinero, minimizando los riesgos del emprendedor.

Búsqueda ligera y 
rápida del  modelo de
negocio

Validar la idea 
con el  
cliente/usuario



LOS PRINCIPIOS DE LEAN STARTUP

v Validar - Tienes que validar tu idea en el mercado.

v MVP - Para validar tendrás que crear un producto mínimo viable  
(MVP – prototipo).

v Lanzar - Una vez que tengas el prototipo tendrás que lanzarlo al mercado  con
rapidez.

v Medir - A continuación tendrás que medir los resultados del lanzamiento. 

v Aprender - El mercado te dará la información necesaria para saber si debes
cambiar totalmente tu idea (pivotar), cambiarla en parte (optimizar) o seguir 
con tu idea tal y como está (perseverar).



¿Qué es una empresa?

Una startup es una organización
provisional diseñada para buscar
un modelo de negocio que sea
recurrente y escalable.

Una empresa es una organización de
negocios que fabrica, vende un
producto o presta un servicio a
cambio de ingresos y beneficios.

¿Qué es una startup?

EMPRESA VS STARTUP



Para crear una startup, debemos buscar y
diseñar un modelo de negocio antes
de elaborar un plan de negocio.



¿QUÉ ES UN MODELO DE NEGOCIO?

Un modelo de negocio es la descripción de las bases sobre
las que una organización crea, proporciona y capta
valor, al mismo tiempo que ofrece productos o
servicios a sus clientes.



MARCO METODOLÓGICO LEAN STARTUP
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Producto Viable Mínimo (MVP): Es aquel que nos permite lanzar el
producto/servicio con el mínimo de características posibles para que podamos
aprender información relevante de su lanzamiento y utilización por los usuarios
mediante una serie de métricas.

Ciclo de aprendizaje en 3 fases: Construir – Medir –Aprender

Experimentación con ciclos de desarrollo muy cortos.

Imprescindible saber cuándo perseverar en la línea que llevamos o cuando pivotar
el modelo de negocio cambiando alguna de sus premisas básicas. Ser muy flexible
para adaptarse a las realidades del mercado

De nada sirve perseverar en una magnífica idea de negocio si no somos capaces de
encontrar clientes que estén dispuestos a pagar por ella.
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METODOLOGÍA LEAN STARTUP (ERIC RIES)



PMV TANTO PARA PRODUCTOS COMO PARA SERVICIOS
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No es necesario fabricar un producto o diseñar completamente un servicio ya que ese
presupuesto puede ser el único con el que cuentas y no tiene sentido dilapidarlo en fase beta o
arriesgarlo sin la certeza que funcionara. Lo puedes resolver de la siguiente manera.

PMV PRODUCTO PMV SERVICIO

• Un prototipo.
• Una presentación en Power Point

donde detallas las especificaciones y
funcionalidades del producto.

• Una maqueta en 3D que represente al
producto.

• Una muestra mínima del mismo (por
ejemplo una degustación de un plato
de comida en un salón alquilado para
ese efecto).

• Un video donde muestras en detalle
tu producto.

• Puedes acompañar lo anterior con
fichas técnicas y testimonios de
usuarios en un documento adjunto.

• Un video también aplica aquí sin
dudas.

• U n m a p a d e l p r o c e s o y l a s
condiciones del servicio.

• Un blog o landing page (micro web)
donde plasmas los problemas o
necesidades principales que tu servicio
resuelve.

• Entrevistas via Skype.
• Entrevistas cara a cara donde explicas

tu servicio.



Hay una pregunta clave que hay que responder
siempre antes de lanzarse a diseñar un proyecto
empresarial:

¿Existe un problema que vale la pena resolver?
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ANÁLISIS LEAN STARTUP



La siguiente etapa es definir nuestro cliente y conocer sus
problemas.

La clave está en tres preguntas:

1. ¿Es algo que los clientes quieren o necesitan? (imprescindible).

2. ¿Puede ser resuelto? (factible).

3. ¿Van a pagar por ello? (viable).
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ANÁLISIS LEAN STARTUP



La solución que ofrezcamos debe:
1.Resolver el problema mejor que la solución actual.
2.No crear nuevos problemas.
3.Que sea fácil de adoptar, que supere la resistencia al

cambio.
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ANÁLISIS LEAN STARTUP



HERRAMIENTAS BÁSICAS DEL EMPRENDEDOR LS

Lienzo de modelo de negocio
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Lienzo de la propuesta de valor



TRES PREGUNTAS BÁSICAS QUE DEBE HACERSE  
CUALQUIER EMPRENDEDORA

¿Cual es mi  
modelo de  
negocio?

¿Qué  
vendo?

¿Cómo me  
diferencio?
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¿Qué  
vendo?
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MI OFERTA EMPRESARIAL

Productos:
• Proyecto más complicado y costoso si se fabrica.

• Importancia de la I+D+i

• Una opción más asequible es la comercialización de productos de un tercero.

Servicios:

• Proyectos más sencillos y asequibles.

• Más difícil de paquetizar.

• Servicios profesionales asociados a los conocimientos y titulación.



¿Qué  
vendo?
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EL PROBLEMA DE LOS SERVICIOS

Vender servicios:

El factor negativo de los servicios es que son intangibles, lo que genera
dificultades para que el cliente perciba el valor de los mismos y por tanto sus
posibilidades de pagar un precio mayor,

El factor positivo es que los servicios tienen mayores márgenes de
rentabilidad sobre todo los prestados por profesionales, al estar basados en el
uso de su tiempo y,generalmente, con pocos costes fijos.



Paquetizar es ofrecer a nuestro potencial “cliente” un conjunto de actividades y
servicios relacionados entre si como una unidad, para que perciba mayor valor y
de respuesta de manera integral a sus necesidades.

Paquetizar facilita poner nombre, precio e imagen al proceso de prestación de
servicios, con lo que convertiremos en tangible algo que en principio no lo es.
Lo que buscamos es mostrar el valor de nuestros servicios y obtener mejores
resultados.

Los potenciales clientes, especialmente los nuevos, prefieren productos
estandarizados que facilitan la decisión de compra ya que se pueden comparar
con otros,en lo que incluye y en el precio.
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¿Qué  
vendo?
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PAQUETIZADO DE SERVICIOS

El proceso de paquetizar debe ser muy personalizado a cada empresas y a sus servicios:

•

•

•

•

•

• Buscar la mínima unidad posible que sea tangible o añada valor, para a partir de ahí, ir  
añadiendo elementos y configurando el paquete completo.
Hay que definir límites en la prestación del servicio, lo que incluye, el precio a cobrar, pero 
también el cliente debe percibir que el dinero que va a desembolsar es también limitado.
Debemos establecer distintos paquetes para los distintos perfiles y gustos de cada segmento  
de nuestro público objetivos (Personalización).
Se puede considerar añadir servicios externos de colaboradores que conviertan en más  
integral el paquete
La paquetización es fuente de innovación, aprovecharla para darle un giro a nuestros  
servicios y que nos genere ventaja competitiva.
Debe primar la comunicación clara, transparente y con lenguaje entendible y atractivo para el  
cliente, no nos olvidemos que es una herramienta de marketing.



Es aquello que nos diferencia de la competencia y que hace que el cliente nos elija, lo  
que nosotros podemos ofrecer pero nuestros competidores no.
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•
•

•
•

•
•

Es imprescindible para ser competitivos.
Nos proporciona un valor frente a nuestros clientes y un nicho en el que  
posicionarnos.
Nos permite la ventaja competitiva.
Nos otorga una marca que nos protege de los posibles futuros cambios en el  
mercado.
Tiene que ser relevante para el cliente y ha de centrarse en él.
Debemos conocer siempre qué busca al comprar nuestro producto o servicio.

¿Qué  
vendo?

MI PROPUESTA DEVALOR



• Precio.

• Servicio único:Tiempo de entrega, mejoras en la entrega, comodidad,  
disponibilidad, mejorar las garantías.

• Ventajas del producto: Características funcionales únicas, diseño, novedad  
en el mercado, duración y calidad, sensaciones que provoca en el cliente.

• Reducción de costes o de riesgos.

• Personalización, adaptación al cliente.

• Dar exclusividad: Diseño, marca,status.

• Innovación.

• Capacidades únicas del equipo humano.
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¿Qué  
vendo?

PROPUESTA DE VALOR:OPCIONES  
DE DIFERENCIACIÓN



es satisfacer las
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El objetivo básico de toda empresa  
necesidades de sus clientes

¿Qué  
vendo?

MI OBJETIVO



Tipología de clientes
Particulares / Consumidores:B2C  

Empresas:B2B

Administración pública

¿Qué  
vendo?

MIS CLIENTES
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1. Baja el precio.

2. Vende a sinvergüenzas.

3. No cobres.

4. Bájalo más.

5. Haz regalos.

6. Regálalo.

7. Paga a quien te compre.

Y si aún así no vendes, eres muy malo o lo creen.

No es complicado vender, lo complicado es cobrar y  
no perder dinero
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VENDER ES MUY SENCILLO



¿Qué  
vendo?

LA FORMULA DEL EXITO

Encaje

Crear valor Conocer a los  
clientes
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¿Qué  
vendo?
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HERRAMIENTAS

“Diseñando la propuesta de valor”: Alexander Osterwalder,Yves Pigneur,  
Gregory Bernarda y Alan Smith



¿Qué  
vendo?

EL PERFIL DEL CLIENTE

TRABAJOS: Identifican lo que nuestros clientes están intentando hacer. Pueden ser 
actividades de la vida diaria laboral o personal.

FRUSTRACIONES: Describen las emociones negativas relacionadas con las tareas.  
Podemos dividirlas en frustraciones de:
• Resultados: Problemas o características no deseadas de los productos o servicios  

que actualmente existen en el mercado.
• Obstáculos: Impiden al cliente iniciar una tarea o los hacen avanzar más lento de lo  

que desean.
• Riesgo: Potencial riesgo al que se enfrentaría si la tarea saliera mal. Incluye el miedo  

al rechazo.
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ALEGRIAS: Describen los resultados que quieren conseguir los clientes o los  
beneficios concretos que buscan.



¿Qué  
vendo?

EL PERFIL DEL CLIENTE

• El perfil del segmento de clientes describe de manera estructurada y  
detallada un segmento de clientes específico de tu modelo de negocio.

• Para elaborar un buen perfil, hay que ponerse en el lugar de nuestro  
cliente e investigar.

• Las herramientas para conocer al cliente son las entrevistas, los  
prototipos y los experimentos.

Mapa de empatía
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¿Cómo me  
diferencio?
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EL MAPA DEVALOR

Siempre deberías diseñar tu propuesta de valor después de haber observado  
al cliente (tareas, dolores y ganancias). Antes de crear lo que sea, debes saber qué  
necesidad pretendes a resolver con tu propuesta de valor.

Aliviadores de frustraciones: Son aquellas características de nuestra propuesta
de valor que reducen las frustraciones de nuestros clientes (Generar un ahorro
en dinero, tiempo o esfuerzo, mejorar u estado emocional o simplificar sus tareas
actuales.

Productos y servicios: Se trata de listar nuestra oferta de productos y servicios.

Creadores de alegrías: Definir cómo nuestros productos o servicios crean valor,
es decir, cómo generan beneficios para nuestros clientes y alivian sus
frustraciones).



¿Qué  
vendo?

EL ENCAJE

Al encaje se llega cuando los clientes se ilusionan con la propuesta de valor, lo que
ocurre al abordar trabajos importantes, aliviar frustraciones extremas o crear
alegrías esenciales para ellos.

Hay tres tipos de encaje:

Sobre el papel: Encaje Problema-Solución. Fase empírica sin pruebas reales
(Prototipado y experimentos).

En el mercado: Encaje Producto-Mercado. Fase probada de que la propuesta
crea valor y encuentra sitio en el mercado (Rediseños, proceso largo y
repetitivo).

En el banco: Encaje Modelo-Negocio. Hay pruebas de que la la propuesta del
valor puede insertarse en un modelo de negocio rentable y escalable
(Búsqueda del modelo de negocio adecuado).

Encaje
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PROCESO EMPRENDIMIENTO LEAN
Análisis capacidades  

propias
Identificación  
problemas

Conocer perfil y  
necesidades cliente

Diseño Propuesta  
deValor

PrototiposExperimentos
Encaje  

Problema -
Solución

Diseño Modelo  
de Negocio

Encaje  
Producto -
Mercado

Encaje  
Modelo -
Negocio

• Conocimientos
• Recursos
• Redes

• Solución mejor  
que la de la  
competencia

Entrevistas  
de  
problemas

• Productos
• C.Alegrías
• R.Frustraciones

Entrevistas de
solución: ¿Es  
mejor que la de la  
competencia?

• Testado de  
prototipos  
e hipótesis.

• Reducción 
incertidumbre

Canvas
Rediseño +  
Repeticiones

• Rentabilidad
• Crecimiento
• Replicabilidad
• Paquetizado
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DISEÑANDO EL MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio es la descripción de las bases sobre las que una
organización crea, proporciona y capta valor, al mismo tiempo que ofrece
productos o servicios a sus clientes.

Herramienta: Lienzo de modelo de negocio  
(Canvas)
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COMO USAR EL CANVAS
1. Define la Propuesta deValor.

2. Identifica y segmenta los clientes.

3. Define los canales por los que llegarás a tus clientes (Cómo se hace llegar el  
producto o servicio a los clientes).

4. Expon el tipo de relación que vas a mantener con los clientes (Cómo llegar a los  
clientes para captarlos y mantenerlos).

5. Concreta y detalla tus fuentes de ingresos.

6. Expón tus recursos clave.

7. Detalla tus actividades clave.

8. Analiza quién son tus socios clave.

9. Detalla tu estructura de costes.
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EJEMPLO: CANVAS DE UN GIMNASIO
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ELEVATOR PITCH

El elevator pitch toma su nombre de una supuesta situación en la que, en lo
que dura un viaje en ascensor (menos de 2 minutos), debes despertar el
interés de tu interlocutor por tu proyecto; ya sea un inversor, un cliente
potencial o un posible colaborador.

Debes tener claro que la finalidad no es vender sino generar interés sobre
tu proyecto, lograr una entrevista o reunión para más adelante.
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GUION BÁSICO PARA ELEVATOR PITCH
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1. PRESENTACIÓN: Preséntate tu (y tu equipo) y tu proyecto o empresa.

2. PROBLEMA: Describe el problema o la necesidad que pretendes resolver con  
tu proyecto.

3. PROPUESTA DE VALOR: Expón el valor de la solución que ofreces. Por qué  
tu proyecto soluciona el problema mejor que ningún otro.

4. PLAN “ GO - TO - MARKET ” : Explica cómo llegarás a tu cliente, tu plande  
marketing y ventas.

5. RECURSOS NECESARIOS: Detalla qué inversión necesita el proyecto, a qué  
lo vas a dedicar y cuales son las proyecciones económicas del mismo.

6. LLAMADA A LA ACCIÓN: Di qué buscas del interlocutor o solicita su tarjeta
y comenta que le llamarás en X tiempo. Intenta concertar una reunión. Dale tu
tarjeta con tus datos para que pueda contactar contigo.



NORMATIVA, RECURSOS Y 
AYUDAS PARA EMPRENDER



FORMAS JURÍDICAS EMPRESARIALES

Una vez analizada la actividad económica y financiera del proyecto empresarial
y su viabilidad, es necesario que la promotora o promotores elijan cuál va a
ser la forma jurídica que va a adoptar para llevar a cabo dicha actividad
económica empresarial, y que habrá de ser la más adecuada a la actividad que
se proyecta desarrollar.

Son dos las posibilidades que una emprendedora o emprendedores tienen a la
hora de desarrollar la actividad económica empresarial:

1. Para una emprendedora sola: Utilizar la forma jurídica de empresaria
individual (también llamado "persona física").

2. Si son más de un socio/a: Utilizar la forma jurídica de empresaria social
(también llamado "persona jurídica"). Dentro de éstas, se optará por una u
otra forma de las contempladas en nuestro ordenamiento jurídico.



EMPRESARIA INDIVIDUAL

Forma Jurídica
Legislación 

básica
Número mínimo 

de socios
Capital Social 

mínimo Responsabilidad

Régimen de Seg. 
Social de los 

socios 
trabajadores

Régimen Fiscal
Órganos de 

Administración

Empresario 
individual

Código Civil 1 No existe 
legalmente

Ilimitada RETA (1) IRPF El propio 
empresario

Emprendedor de 
Responsabilidad 

Limitada

Ley 14/2013, de 
27 de 

septiembre, de 
apoyo a los 

emprendedores 
y su 

internacionalizaci
ón.

1 No existe 
legalmente

Ilimitada con 
protección de la 

vivienda del 
emprendedor

RETA IRPF El propio 
empresario

Sociedad Civil Código Civil
(art. 1.666 y ss)

Mínimo 2 No existe 
legalmente

Ilimitada RETA Impuesto de 
Sociedades

Administrador 
único, varios 

mancomunados, 
o todos los 

socios

Comunidad de 
Bienes

Código Civil
(art. 392 y ss) Mínimo 2 No existe 

legalmente Ilimitada RETA IRPF

Administradores: 
uno, varios o 

todos los 
comuneros

https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20560-el-empresario-individual
https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20561-sociedad-civil
https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20562-comunidad-de-bienes


SOCIEDADES MERCANTILES

Forma Jurídica Legislación básica
Número mínimo de 

socios
Capital Social mínimo Responsabilidad

Régimen de Seg. 
Social de los socios 

trabajadores
Régimen Fiscal

Órganos de 
Administración

Sociedad Limitada

Real Decreto 
Legislativo 1/2010, de 

2 de julio
RD 1784/1996, de 19 

de julio.
Reglamento del 

Registro Mercantil
(art. 175 y ss.)

Mínimo 1

3.000,00 €
Totalmente suscrito y 
desembolsado desde 

el inicio.

Limitada a la 
aportación de capital 

social

Régimen General o 
Autónomos, según 

proceda

Impuesto de 
Sociedades

Junta General de 
Socios, 

Administrador/es o 
Consejo de admón.

Sociedad Limitada de 
Formación Sucesiva

Ley 14/2013, de 27 de 
septiembre, de apoyo 
a los emprendedores 

y su 
internacionalización.

1

Aportación sucesiva 
del capital social de 

3000 euros. 
(Restricciones en 

reserva legal, 
retribuciones anuales, 
reparto de dividendos 

en caso de no 
aportarlo)

Limitada al capital 
social de 3.000 euros 

(aportado o no)

Régimen General o de 
Autónomos, según 

proceda

Impuesto de 
Sociedades

Junta General de 
Socios, 

administrador/es o 
Consejo de 

Administración

Sociedad Limitada 
Nueva Empresa

Ley 7/2003, de 1 de 
abril, de la Sociedad 

Limitada Nueva 
EmpresaRD 682/2003, 

de 7 de junio.
Real Decreto 

Legislativo 1/2010 de 
2 de julio.

Mínimo 1(entre 1 y 5 
personas físicas en la 

constitución)

Entre 3.012 y 120.202 
€ mediante 

aportaciones 
dinerarias

Limitada a la 
aportación de capital 

social

Régimen General o 
Autónomos, según 

proceda

Impuesto de 
Sociedades

Órgano unipersonal o 
pluripersonal formado 

por socios

Sociedad Anónima
Real Decreto 

Legislativo 1/2010, de 
2 de julio

Mínimo
60.000,00 

€Desembolso mín. 
25%

Limitada a la 
aportación de capital 

social

Régimen General o 
Autónomos, según 

proceda

Impuesto de 
Sociedades

Junta general de 
Accionistas, Consejo 

admón. o 
administradores

https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/22142-sociedad-de-responsabilidad-limitada-formacion-sucesiva
https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20567-sociedad-limitada-nueva-empresa
https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20569-sociedad-anonima


SOCIEDADES MERCANTILES ESPECIALES

Forma Jurídica Legislación 
básica

Número mínimo 
de socios

Capital Social 
mínimo

Responsabilidad

Régimen de Seg. 
Social de los 

socios 
trabajadores

Régimen Fiscal Órganos de 
Administración

Sociedad 
Laboral(Limitada 

o Anónima)

Ley 4/1997, de 
24 de marzo, de 

sociedades 
laborales

Mínimo 3- Al 
menos 2 deben 
tener contrato 

indefinido y 
poseer más del 
50% del capital 

social.
- Ningún socio 

puede tener más 
de 1/3 del capital 

social.

3.000,00 € (SLL)
Totalmente 
suscrito y 

desembolsado 
desde el inicio.

60.000,00 € 
(SAL)

DESEMBOLSO 
MÍN. 25%

Limitada a la 
aportación de 
capital social

Régimen 
General o 

Autónomos, 
según proceda.

Impuesto de 
Sociedades

Junta General de 
Socios, Consejo 

de admón.

Cooperativa de 
trabajo asociado

Ley 27/1999, de 
16 de julio, 
General de 

Cooperativas
Ley especial de 
la comunidad 

autónoma

Coop. de 1er 
grado: Mínimo 3 

socios 
trabajadores.
Coop. de 2º 

grado: Mínimo 2 
Cooperativas

Según estatutos 
(Ningún socio 
puede poseer 
más de 1/3)

Limitada a la 
aportación de 
capital social

Régimen 
General o 

Autónomos(Opt
an todos los 
socios por el 

mismo régimen)

Impuesto de 
Sociedades

Asamblea 
General, 

Consejo Rector, 
Intervención

https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20570-sociedad-laboral
https://www.camaratenerife.com/servicios/emprendimiento/creacion-empresas/asesorate/eleccion-forma-juridica/cuadro-comparativo/1095-creacion-empresas-migracion/formas-juridicas/20571-sociedad-cooperativa


RECURSOS DE APOYO AL EMPRENDIMIENTO

RECURSOS

Asesoramiento

Genérico

Especializado

Formación

Financiación



RECURSOS DE APOYO AL EMPRENDIMIENTO

RECURSOS

Públicos

Administraciones 
públicas

Cámaras de 
Comercio VUE,s

Agentes sociales

Privados

Gestores, 
consultores, etc.

Centros de apoyo 
privado



LÍNEAS DE AYUDAS AL EMPRENDIMIENTO

AYUDAS

Públicas

Origen

Estatales

Regionales

Locales

Formas

Subvenciones

Préstamos

Privadas

Becas

Préstamos


