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Bienvenidos/as al curso:

“Emprendimiento en el Medio Rural”



El proyecto: de la idea al modelo empresarial
• Ideas
• Análisis modelos de negocio



¿Cómo motivar para emprender?

emprender



¿POR DÓNDE EMPEZAR?



¿POR DÓNDE EMPEZAR?

IDEA
MODELO 

DE 
NEGOCIO

PLAN



1. La idea emprendedora



GENERAR LA IDEA

¿Cómo trabajar la idea emprendedora?
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¿cómo generar IDEAS desde el 

CONOCIMIENTO?

¿cómo

ANALIZARLAS?

¿cómo INTEGRARLAS en un proyecto?

COMO GENERAR LA IDEA
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Proceso para la RESOLUCIÓN

de problemas de forma 

PRÁCTICA y CREATIVA

Ideas de negocio
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Fases DESIGN THINKING

Design thinking



2. Análisis del Modelo de negocio. 
METODOLOGIA LEAN STARTUP



ANALISIS DEL MODELO DE 
NEGOCIO

DESARROLLO DEL MODELO DE NEGOCIO



METODOLOGIA  LEAN CANVAS

ANALISIS DEL MODELO DE 
NEGOCIO



SEGMENTOS DE CLIENTES
Nuestros clientes son la base de nuestro modelo de negocio, así que 
deberíamos conocerlos perfectamente: ¿Cuales son nuestros segmentos de 
clientes más importantes? ¿Nos dirigimos hacia el gran publico, el mercado 
de masas o a un nicho muy concreto? ¿Hay varios segmentos de clientes 
interrelacionados?

PROPUESTA DE VALOR
La propuesta de valor habla del problema que solucionamos 

para el cliente … y cómo le damos respuesta con los productos 
o servicios de nuestra empresa.

También habla de nuestra estrategia competitiva… ¿precio? 
¿personalización? ¿ahorro? ¿diseño?

CANALES
En éste bloque se trata uno de los aspectos clave de cualquier 
modelo de negocio: ¿cómo vamos a entregar nuestra propuesta de 
valor a cada segmento de clientes?. 

BUSINESS MODEL CANVAS



INGRESOS
Este punto podría resultar a priori bastante obvio, pero sin embargo solemos 
ser muy conservadores a la hora de diseñar la estrategia de ingresos, donde 
solemos optar casi siempre por la venta directa, pero también existen otras 
vías para recibir ingresos

RECURSOS CLAVE
Para llevar nuestra propuesta al mercado debemos realizar una serie de 

actividades. Una de las más claras el el hecho de consumir diversos 
recursos. En éste apartado se describen los principales recursos necesarios, 

así como tipo, cantidad e intensidad

RELACION CON LOS CLIENTES
Uno de los aspectos más críticos en el éxito de un modelo de negocio, y a la 

par uno de los más complejos de tangibilizar: ¿que relación mantendremos 
con nuestros clientes? ¿que va a inspirar nuestra marca en ellos? 

BUSINESS MODEL CANVAS



ESTRUCTURA DE COSTES
En éste caso se trata de modelar la estructura de costes de la 

empresa
Se trata de conocer y optimizar costes fijos, variables para intentar 

diseñar un modelo de negocio escalable, sin duda una de las áreas 
donde más se puede innovar.

ALIANZAS
En éste apartado se definen las alianzas necesarias para ejecutar 
nuestro modelo de negocio con garantías, que complementen 
nuestras capacidades y potencien nuestra propuesta de valor, 
optimizando de esa forma los recursos consumidos y reduciendo la 
incertidumbre.

ACTIVIDADES CLAVE
Para entregar la propuesta de valor debemos llevar una serie de actividades 

clave internas (típicamente abarcan los procesos de producción, 
marketing…etc). Éstas son las actividades que nos permiten entregar a 

nuestro cliente la propuesta de valor via una serie de canales y con un tipo 

concreto de relaciones.



clientesofertainfraestructura

Modelo económico

BUSINESS MODEL CANVAS



ANALISIS DEL MODELO DE 
NEGOCIO

Cómo hacer un mapa de empatía
Fase 1: Segmentar
Identificar quiénes son los clientes para realizar una posterior agrupación 
de todos ellos.
El marketing estratégico lleva mucho tiempo utilizando diversos sistemas 
de etiquetado de clientes de manera tradicional.

Fase 2: Humanizar
Una vez ya tienes los segmentos creados, tendrás que “dar vida” a una 
persona de cada segmento. Para ello, crearas un prototipo de perfil con 
nombre propio, una fotografía y su información. Darle personalidad 
concreta a lo que antes era un segmento de población te será útil para 
crearte una imagen mental y focalizar a quién tienes que dirigirte.



ANALISIS DEL MODELO DE 
NEGOCIO

Cómo hacer un mapa de empatía
Fase 3: Empatizar
Esta es la fase clave para crear el mapa de empatía.
En ella, lo primero es fijarse en los estímulos visuales, cómo es el mundo 
de nuestro potencial cliente, sus amistades, etc. En segundo lugar, 
debemos analizar qué escucha la persona, quiénes son sus líderes, a qué 
marcas sigue, qué ideas políticas tiene.
En tercer lugar, es preciso analizar qué piensa y siente la persona, cuáles 
son sus sueños y aspiraciones, etc. En cuarto lugar, es preciso analizar 
cuáles son sus conversaciones más habituales, qué le interesa, sobre qué 
trata, por ejemplo, en sus redes sociales. Por último, en quinto lugar, 
debemos analizar y saber cuáles son sus miedos e ilusiones.

Fase 4: Validar
Ahora es necesario salir a campo a validar cada una de las 
hipótesis obtenidas



ANALISIS DEL MODELO DE 
NEGOCIO

MAPA DE EMPATIA



ANALISIS DEL MODELO DE 
NEGOCIO

MAPA DE EMPATIA: EJEMPLO de un local de comida casera 
para llevar
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CLIENTES problemas/necesidades que tienen

¿ A quién quiero 
solucionar un 
problema?

Punto de 
partida
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PROBLEMA / SITUACIÓN

Identifica qué 
situaciones 
quieres mejorar 
de la vida de tus 
clientes

Punto de 
partida
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SOLUCIÓN producto
Valor Añadido – propuesta de valor

el principal cambio a 

afrontar es el de definir una
propuesta de valor
para un público 
objetivo concreto. 

Punto de 
partida
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Actividad

CLIENTE PROBLEMA SOLUCION

¿ A quien? Lo que hace que 
tenga sentido que mi 

empresa esté

tipo de pdto/servicio que 
voy a vender  a mi cliente 

para solucionarle el 
problema


