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¿Tengo 
potencial
emprendedor? 

¿Tengo una 
idea?





Claves del éxito 
emprendedor



Claves del éxito
emprendedor

• PIENSA A LO GRANDE



• SAL A LA CALLE

Claves del éxito
emprendedor



• NETWORKING 
PERMANENTE

Claves del éxito
emprendedor



• CONOCIMIENTO DEL 
SECTOR

Claves del éxito
emprendedor



• CAPACIDAD DE  
ADAPTACIÓN A LOS CAMBIOS

Claves del éxito
emprendedor



• NO HAY INGREDIENTE O 
FÓRMULA SECRETA

Claves del éxito
emprendedor



• IMPLICACIÓN

Claves del éxito
emprendedor









¿Qué es una startup?

Organización temporal de personas

OBJETIVO. Encontrar un modelo de negocio

¿CÓMO? Experimentos

INCERTIDUMBRE

VIABLE ESCALABLE



La filosofía Lean Startup

Manera de abordar un lanzamiento de negocio.

Se basa en:

Interacción constante con los clientes

Experimentación científica

Aprendizaje validado



Metodología

Reduce el gasto desarrollar un producto 100%

Construir Medir Aprender

Modelo de negocio

MVP
Producto 
Mínimo 
Viable

Efectividad mercado Iterativamente







• Problemas clientes

• Soluciones alternativas a tus 
productos o servicios

Problemas:

• ¿Quiénes serán los Early Adopters?
Segmentos 
de clientes

• Clara y sencilla

• ¿Qué te hace especial? 

• ¿Qué problema resuelves?

Proposición 
única de 
Valor:
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• Características de tus PyS que 
ayudan a resolverlos.Solución

• Piensa qué es lo que te hace 
diferente y especial.

Ventaja 
diferencial

• Reflexiona sobre cuál será tu 
estrategia para generar ingresos.

Flujos de 
ingreso
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• Ahora toca definir cuáles serán tus 
gastos.

Estructura 
de costes

• Los elementos más importantes del 
modelo de negocio, qué medir y 
cómo medirlo.

Métricas 
clave

• ¿Cómo vas a llegar a tus clientes? 

• ¿Cómo vas a presentar tus 
productos o servicios? 

Canales
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¿Quién es tu cliente? ¿Qué puedes hacer por tu 
cliente?

¿Cómo obtienes dinero?

¿Cómo 
diseñas y 
fabricas  tu 
producto?

¿Cómo lo haces 
escalable?



6 GRANDES TEMAS O BLOQUES:

•1. Segmentación de mercado

•2. Selecciona un mercado inicial

•3. Traza el perfil del usuario final

•4. Calcula el tamaño total disponible del mercado inicial

•5. Describe al personaje del mercado inicial

¿Quién es tu 
cliente?

•6. Caso de uso de la vida útil del producto

•7. Especificación de alto nivel del producto

•8. Cuantifica la propuesta de valor

•10. Define tu esencia

•11. Fija tu posición competitiva

¿Qué puedes 
hacer por tu 

cliente?

•12. Determina la unidad de toma de  decisión

•13. Haz un esquema del proceso de adquisición de un cliente que 
paga

•18. Haz un esquema del proceso de venas para adquirir un cliente

¿Cómo adquiere 
tu cliente el 
producto?



•15. Diseña un modelo de negocio

•16. Determina tu política de precios

•17. Calcula el valor a largo plazo (VLP) de un cliente adquirido

•19. Calcula el coste de adquisición de un cliente (CAC)

¿Cómo obtienes 
dinero con tu 

producto?

•20. Identifica tus supuestos clave

•21. Prueba tus supuestos clave

•22. Define el producto mínimo viable de la empresa (PMVE)

•23. Demuestra que “Los perros se comerán la comida para perros”

¿Cómo diseñas y 
fabricas tu 
producto?

•14. Calcula el tamaño total disponible de los próximos mercados

•24. Desarrolla un plan de producto

¿Cómo consigues 
que tu empresa 
sea escalable?











EARLY ADOPTER, 
EVANGELISTAS

PRAGMÁTICOS CONSERVADORES ESCÉPTICOS










