


La isla de Ellis acogió a principios del siglo pasado, entre 1892 y 1954, en torno a 12 millones de
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 (Ej: Henry Ford, Bill Gates o Steve Jobs)

¿Cómo identificar al Emprendedor?

Autodesarrollo, sentido crítico, motivación
Iniciativa, creatividad, innovación para
detectar necesidades y oportunidades,
asumir retos y adaptarse al cambio.
Organiza recursos materiales y financieros
Inteligencia emocional, líderazgo, dirige y
coordina personas, trabaja en equipo.
Conocimientos técnicos y marketing,…

Cambio de enfoque

Es alguien que ve
necesidades no atendidas
o no de forma suficiente)
y aporta soluciones, con
los recursos para ponerla

hacerla realidad.
Innato

Oportunista

Adinerado 

SuerteRiesgo

Solo
busca el

lucro 

Mitos del
emprendedor

Alguien que detecta un
negocio con animo de

lucro y  asume
obligaciones con un
riesgo económico 

INTRAEMPRENDEDOR ......por cuenta propia y ajena. 

No es crear empresas. El salariado también emprende  

Busca el desarrollo personal (proyecto propio libertad, retos)

Resolver problemas sociales , contribuir a un mundo mejor

No todos los empresarios son emprendedores

La Realidad es que...

Habilidades emprendedoras... 



Anticipación
Prever, entender
y evaluar futuros
escenarios

COMPE
TE

NC
IAS

 ODS

Autoconciencia 
del impacto de nuestros
actos sobre el entorno

Competencia Estratégica
Planificar y desarrollar ideas innovadoras y creativas

Colaboración
comprender y respetar necesidades propias y ajenas, trabajar en equipo,

comunicarse y gestionar cambios identificando oportunidades y retos

Pensamiento Crítico
Cuestionar de forma crítica normas, hechos y opiniones

Pensamiento Sistémico                                                 
Analizar problemas complejos y la conexión de elementos

Comprensión del contexto local y global 
conexión de la dimensión económica, social y ambiental

Normativa
Conocer y reflexionar sobre las normas y valores sociales

Resolución de Problemas
Identificar soluciones mediante la experiencia 

 Emprendedor que innova para generar bienestar social
Riesgo

Tecnología

Crecimiento
económico

Atencion de
necesidades

Creación de
empleo Bien

Común

Sostenibilidad

Creatividad



La idea: El Post-it® fue fruto
de un error

Recordó el pegamento 
fácil de despegar sin dañar el

papel, ni dejar resto. Así creó el
papel separador autoadhesivo,

ideal para separar páginas y
poner notas.

En 1968, Spencer Silver de
LABORATORIOS 3M

investigaba un adhesivo
fuerte, pero solo dio con una
sustancia que se adhería y
retiraba fácilmente, asi que

se le rechazó.

No olvides patentar tus ideas

No deseches tu idea por absurda que parezca 

De los errores pueden surgir buenas ideas

Apunta todas tus ideas. Tal vez mañana valgan

MORALEJA

Su compañero de 3M, Art
Fry, cantaba en el coro de su

iglesia y para separar las
páginas del libro de salmos

usaba papelitos que siemprese le caían

La ideas surgen....
por una necesidad aque tratamos de atender
cuando copiamos de otros (para mejorarlo)
simplemente por error...

  El trabajo colaborativo es una estrategia fundamental
para el desarrollo de la innovación.



No investiga el mercado, necesidades del cliente ni se adaptan a su evolución 

No analizan su viabilidad, ni el capital inicial,  la caja, ingresos y gastos

Falta experiencia en el sector y habilidades directivas y de gestión empresarial

Rendirse, falta de dedicación y perseverancia ante las dificultades 

Sobrecarga de Información (vendehumos en redes sociales que venden falsas ilusiones
que no se cumplen) provocan un exceso de confianza en la idea sin análisis  riguroso

POR QUÉ EL 80% DEL EMPRENDIMIENTO EN ESPAÑA FRACASA?

Falta de planificación y estrategia de marketing, posicionamiento y
producción,  sin recursos ni infraestructura ni equipo organizado.

Conocer al cliente para darle lo que NECESITA

INVESTIGAR Y VALIDAR
antes de lanzarse 

Ideas CREATIVAS que añadan valor 

LAS CLAVES

genera nuevas
necesidades  

soluciones para
atenderlas acordes

con los ODS  

Nuevos valores y
estilo de vida



Medir

Aprender mejorar 

  Producto Mínimo Viable
Prototipo Ideas

 Boceto, maqueta,

Probar el PMV, ver las opiniones y
comportamientos del usuario.

IDEA- PROPUESTA DE VALOR 

La Inteligencia Artificial puede ayudar en todas
las fases, conocer al cliente, generar ideas,

prototipar y validar ahorrando tiempo y dinero

Sabías que...??

FASE DE IDEACIÓN. FASE DE VALIDACIÓN 
Lluvia de Ideas, Design thinking SCAMPER, Ej. LEAN STARTUP

entrevista problema

FASE DE DETECCIÓN
DE NECESIDADES  

Problema 

Fases y Técnicas

Ej. Mapa
de Empatía 

(Sus dolores y alegrías)



¿Qué oyen de sus familias?

¿Cuáles son sus miedos,
frustraciones, obstáculos,

dolores y ansiedades?

¿Y de sus amigos y compañeros ?

¿Cómo les influye?¿Qué dice y hace?

¿Qué ve en el mercado?

¿Cómo y dónde se informa?

¿Qué comportamiento observamos?

¿Qué ve de lo que otros dicen y hacen?

¿Qué desean o necesitan?
¿Que cambiarían o harían de otro modo diferente?

¿Qué ve en su entorno cercano?

¿Qué pensamientos y sentimientos le motivan o afectan?
¿Qué le importa, a qué aspira? 

¿Qué quieren, desean,
necesitan, esperan y sueñan?

PENAS

¿Qué ve?

 ¿Qué piensa y siente?

¿Qué oye?

ALEGRIAS

Qué le preocupa, inquieta? 

ESFUERZOS

RESULTADOS

Técnicas para recoger insights Mapa de Empatía
Conocer problemas y necesidades de usuarios en cualquier momento (sobre todo al inicio)



SCAMPER

ELIMINAR
Voy a eliminar este

componente para hacerlo más
sencillo.  Aquí sobran piezas

que no añaden valor al cliente
 Reducir anuncios sin

audiencia

REORDENAR
El ciclo de producción.

La cadena de proveedores
y la cadena de

distribución.

ADAPTAR OTRAS IDEAS
Lo que funciona en otros

lugares y la competencia.
Copiar esta bien. Lo mejoro y

la adapto a mi situación.

MODIFICAR
Voy a a añadirle 

funciones de mejora 
Voy a mejorar su diseño. 

Mejorar las técnicas de ventas
 Cambiar el servicio postventa.

COMBINAR
Integraré servicios en uno
más completo y funciones
compatibles para ahorrar.
 Buscar aliado estratégico

para añadir valor al cliente.

SUSTITUIR
Voy a utilizar otros

materiales. Voy a dar otro
uso. Voy a sustituir al

encargado.

PONER OTRO USO
¡¡Mi producto puede

también cuidar personas!!
Voy a a cambiar mi target:

población jubilada



LOMBARD
1ª fase - INSPIRACIÓN- EMPATIZAR

Identificar problemas, reformularlos y
encontrar los enfoques y
oportunidades, poniéndose en la piel
del potencial cliente o usuario. 

2ª fase IDEACIÓN-CREATIVAS
 Encontrar y sumar ideas creativas

que permitan generar valor al
cliente en diversos espacios de
innovación, para construir una

propuesta de valor. 

3ª fase - PROTOTIPADO: 
Construir un prototipo del

producto o servicio y aprender de
su funcionalidad a través de la

interacción con los usuarios

4ª fase - COMUNICACIÓN: 
Transmitir nuestra idea a los
usuarios y clientes, aprender
con su feedback, y mejorar el
producto/servicio.

La línea recta entre dos puntos es la más
corta, pero la menos imaginativa.”



Definir el problema

Idear soluciones creativas

Testear
Validar

Aprender del resultado 

Empatizar con el usuario

Prototipar modelos prueba

Testar con los usuarios

SE CENTRA EN LA FASE DE IDEACIÓN. 
Crear soluciones innovadoras a partir de un problema del

usuario 

DESIGN THINKINGDESIGN THINKING

Validar las hipótesis sobre
sus necesidades y cómo las

atendemos.

Ej. La gente no tiene tiempo 

IDEA- PROPUESTA DE VALOR para solucionar su
dolor o potenciar sus alegrias)

El PROTIPO es un modelo tangible de la idea para aprender y
mejorar antes de lanzar la versión final del producto servicio,

ahorrando tiempo y recursos 

Construir PMV

IDEA DE VALOR

Problema

1

2

3

4

5



del producto-solución: No tiene necesidad o no la atendemos en la forma deseada.  
de mercado: Hay competencia. Podría copiarnos
de cliente: Su necesidad no es suficiente para pagar. No es un segmento fiable

VALORACIÓN
DEL RIESGO

Necesidad
Testear Validar

Modelo detallado cercano al producto final, con funcionalidades
interactivas, para evaluar la experiencia del usuario.

DE PROBLEMA: ¿Tiene ese problema o necesidad?
DE SOLUCIÓN:- Solucionamos su problema? ¿Está dispuesto a pagar? 

DE PRODUCTO: ?Qué aspectos funcionales y estéticas valora? ¿Por cuál pagaría más? 
MERCADO ¿Cuántos clientes potenciales y Cuáles pueden ser reales (tasa de conversión)?

 que ponen en
duda la idea

Producto
Mínimo Viable 

Aprender del resultado 

a partir de un PMV

PIVOTAR-APRENDER

Baja fidelidadVALIDAR

3

Continuar, cambiar idea

IDEAS

HIPÓTESIS

1

2

5

LEAN STARTUPLEAN STARTUP

Se centra en la VALIDACIÓN
DE LA IDEA creada.   

Alta fidelidad
 Dibujo, boceto, maqueta de papel, para visualizar la idea

Hipótesis 

4



Técnicas para identificar INSIGHTS
(problemas y necesidades de usuarios)

ENTREVISTA-PROBLEMA 

3

1
2

5
4

PRESENTACIÓN 2 min – Explicamos el motivo: ej. conocer sus necesidades para validar idea 

RECOGIDA DE DATOS DEL CLIENTE (2 min), para testear el segmento de cliente 

CONTAR HISTORIA 2 min, conexión emocional con el problema y la solución validando la
necesidad y el valor de la idea. 

 RESUMIR-LANZAR IDEA (2 min) – gancho final, reforzar el problema, dejar buena impresión 

EXPLORAR SU PUNTO DE VISTA: 15 min – Testeo del producto

RANKING DE PROBLEMAS: 4 min – Testeo de los fallos encontrados6

Se puede usar tanto en la fase inicial, para detectar problemas y necesidades, 
como en fases posteriores, para validar con el propio usuario si nuestra idea las soluciona y sus
posibles fallos, así como para diseñar nuestra estrategia de marketing



MODELO CANVAS

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES
CLAVE

PROPUESTA DE
VALOR

RELACIÓN
CLIENTES

SEGMENTOS
CLIENTES

RECURSOS
CLAVE

CANALES

PREVISION DE COSTES ESTRUCTURA
PREVISIÓN INGRESOS

Personas que
pueden aportar
valor y recursos
para mejorar tu

modelo de
negocio

¿Qué acciones y
estrategias

diferenciadas
tiene ?

¿Qué valor aporta?
¿Cómo mejora lo

exxitente? ¿Puedes
gustar al cliente?

¿Dónde tienes la mayoría de tus costes?
¿Son Fijos o variables? Cómo se vinculan a
los ingresos? De este modo podrás saber el

volumen mínimo de ventas para cubrir
gastos y obtener ganancias. 

¿Cómo
interactúas y te

comunicas con el
cliente?

¿Cómo haces
llegar tus

productos o
servicios? ¿Son

efectivos?

¿Quiénes son tus
clientes? ¿Qué

piensan y sienten,
cómo viven , qué ven? 

A través de tu mapa
de empatía podrás

atenderles.

¿Cómo genera ingresos tu propuesta de valor? Aumenta
el beneficio en la misma media que tus ventas?  Depende

del peso de los costes fijos y de tu Umbral de rentabilidad 

 ¿Qué activos
estratégicos

únicos tiene mi
negocio para

competir?

RAZÓN DE SER
¿Qué necesidad

cubre ?
¿Que te lleva a

tomar la
iniciativa? 

DÓNDE TE
LOCALIZAS

Desarrollo de negocios propios (emprendimiento), no
para resolver problemas-ideas proyectos ajenos. 



Métricas clave:

 Indicadores para
medir el progreso
y el éxito.. 

Flujo de ingresos:

 Cómo generarás
dinero.

LEAN CANVAS (Resolver retos intraempresariales y de emprendimiento) 

Segmento clientes:

A quién va dirigido el
producto o servicio.

Problema

Necesidades o
dolencias del cliente
que debo solucionar.

Proposición única de valor
(PUV)

Cómo resuelve el
problema de forma única.

Ventaja diferencial

Qué lo hace único
frente a la
competencia. 

Solución, detalles y
aporte de valor.

Canales: 

Cómo llegarás a tus
clientes y cómo les
harás llegar la
propuesta de valor.

VIABILIDAD

Estructura de costes:

 Los gastos asociados
al negocio.



Problema-Solución CONSTRUIR 
Producto Minimo Viable

¿Existe la necesidad?, ¿quien sería el cliente? ¿por que no se ha hecho antes? ¿pagaría? 

Plan de operaciones Plan de Marketing Plan financieroDe recursos humanos

Análisis de viavilidad (mercado, técnica-operativa-organizativa, economica-financiera

El Proyecto Empresarial

IDEA. Hipotesis- Validación- 
MEDIR

APRENDEDER- DECIDIR
Puesta en marcha, su adpatracion-modificacio, o su abandono

DESARROLLO DEL PLAN

EJECUCIÓN

Salir a la calle

Experimentar-
prototipado PMV

Ajustar producto o servicio
Ajustar la solucion al problema

Pivotar

Ajustar mercado


