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QUÉ É UNHA PERSOA
EMPRENDEDORA

EMPRENDER

1. Acometer e comezar unha obra, un negocio, un empeño, especialmente se supón dificultade ou
risco.

EMPRENDEDOR, RA

1. Que emprende con resolución accións ou empresas innovadoras.

_Wikipedia

Nos últimos anos, a palabra “Emprendemento” gañou un maior recoñecemento como motor do
benestar da sociedade. Pero a realidade é que está conectada coa propia historia do ser humán, 
en tódolos tempos e culturas. As sociedades víronse na obriga de promover novos xeitos de pensar
e actuar. Dunha forma ou outra, creáronse estratexias orientadas a aproveitar ao máximo os
recursos para poder avanzar. Poderíamos dicir incluso que a historia da humanidade foi sempre un 
camiño de emprendemento.

Pero, ¿Qué se entende por “espírito emprendedor”?

A resposta no é sinxela, pero emprender non soamente é crear empresas, senón que é un xeito de 
entender a vida que vai moito máis aló. É estar enfocado en buscar solucións aos problemas do día a 
día e mellorar o noso futuro. Consiste en ser unha persoa que innova, que imaxina, que crea e que 
non se conforma. Trátase de ter metas na vida e traballar duro para acadalas. Estamos a falar entón
de cualidades persoais, polo que o tipo de traballo que teñas, xa sexa por conta propia ou allea, non
determina que sexas ou non unha persoa “emprendedora”.

¿Unha persoa emprendedora nace ou faise?

Todas as persoas temos un potencial de emprendemento, en maior ou menor grado, xa que é unha 
capacidade innata ao ser humán que xurde debido aos seguintes factores:

- Experiencia
- Formación
- Valores adquiridos do entorno
- Polꢁ íticas para favorecer o emprendemento
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HABILIDADES
EMPRENDEDORAS

Creatividade e perseverancia: claves do emprendemento

Existen numerosas habilidades que se requiren para poder enfrontar as situacións xerando
respostas novedosas, sostibles e útiles.

Precísase movilizar a capacidade creativa e innovadora para poder optimizar as situacións
problemáticas que se abordan, a través da confianza e a perseverancia. Ter a capacidade
de enfrontar os retos como unha posibilidade e non coma unha ameaza, será unha das claves
máis importantes do emprendemento.

Debemos ter en conta que no noso entorno cultural a capacidade de innovación non
sempre está ben acollida posto que supón unha ruptura con todo o anterior e iso o ser humán
interpretao coma un perigo ou risco.

Habilidades para unha persoa emprendedora

O espírito emprendedor é unha actitude que ben pode promoverse desde o sistema educativo.
De feito na actualidade, todo tipo de postos de traballo requiren de persoas que presenten
habilidades ligadas ao espírito emprendedor.

Algunhas das habilidades que unha persoa emprendedora debe desenvolver son:

•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

Capacidade para propor innovacións
Capacidade para dar pulo aos cambios
Creatividade
Autoconfianza
Adaptabilidade
Asumir riscos controlados
Pensamento crítico e capacidade analítica
Optimismo
Toma de decisións
Perseverancia e esforzo
Liderazgo
Capacidade para traballar en equipo
Capacidade para escoitar e comunicar

<< Soamente a xente que está o suficiente tola
coma para pensar que pode cambiar o mundo
é a que o fai>> _Steve Jobs
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¿QUÉ É UNHA IDEA
DE NEGOCIO?

¿Idea de negocio ou oportunidade de negocio?

Unha “idea de negocio” é calquer cousa que se te ocorra, é a noción de que algo pode 
mellorarse e ti podes facelo. Trátase dun pensamento positivo e creativo.

Estamos a falar dunha idea e non hai ningún estudo en profundidade sobre a viabilidade da 
mesma. Non coñeces o funcionamento do negocio, nin qué persoas estarían interesadas, se
existe xente disposta a pagar polo produto, no coñecemos os custos, … .

Ter unha idea de negocio non custa nada. Facemolo con moita naturalidade xa que xurden
de xeito casual e teñen a súa orixe na nosa imaxinación, unha frustración, unha experiencia
persoal ou nosas propias necesidades.

Moitas das ideas de negocio morren no mesmo intre que entran en contacto coa realidade.
En canto tentamos profundizar a maioría das veces atopamos un impedimento
importante e a idea se descarta. As oportunidades de negocio serán, polo tanto, as ideas que 
sobreviven a este proceso.

Cando as ideas de negocio presentan un mercado potencial de clientes, unha viabilidade técnica
porque existen os medios materiais para facelo, e económica, porque existe a financiación e se 
van a dar os ingresos necesarios que permitan facer fronte aos custos, cun equipo promotor 
capacitado e comprometido co proxecto podemos falar de oportunidades de negocio.

<< Non hai un único modelo de negocio… As
oportunidades e opcións son numerosas,
só temos que atopalas.>> _ Tim
O`Reilly, director executivo, O`Reilly.
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A CREATIVIDADE

“A creatividade é a capacidade de xerar novas ideas ou conceptos, ou de novas asociacións entre ideas e
conceptos coñecidos, que habitualmente producen solucións orixinais. A creatividade é sinónimo do
"pensamento orixinal", a "imaxinación constructiva", o "pensamento diverxente" ou o "pensamento creativo".
A creatividade é una habilidade da cognición humana, presente tamén ata certo punto nalgúns
primates superiores, e ausente na computación algorítmica, por exempro”.

_Wikipedia

Entrenar a creatividade

A creatividade coma calquer habilidade humana debemos de entrenala. Para iso debemos ter
unha “actitude ideal” : Ser curiosos, arriscarse, ter iniciativa e ser flexibles.

ara entrenar a creatividade na aula “The Marshamallow Challenge”

O desafío do malvavisco é un exercicio de deseño simple para grupos pequenos. Require de
habilidades esenciais que os alumnos de educación infantil teñen de forma natural e que os
estudiantes de escolas de negocio esqueceron. Este xogo ensinanos valiosas leccións sobre
creatividade e innovación.

En 18 minutos, cada grupo pode empregar 20 fideos de espagueti, un metro de cinta adhesiva, un
metro de cordel e unna nube de gominola. O reto é que, por equipos, teñen que construir a
estructura máis alta posibel e onde a nube de gominola ten que atoparse na parte superior.
Deberán empregarse tódolos materiais de xeito obrigatorio.

Podes ler máis información en: www.marshmallowchallenge.com

Vídeo para proxectar na aula despóis da realización da actividade: enlace

<< A creatividade é o poder de
c o n e c t a r o a p a r e n t e m e n t e
desconectado>> _ William Plomer.

PRÁCTICA

http://www.marshmallowchallenge.com/
https://www.youtube.com/watch?v=CbBX58JZcGQ
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MODELOS DE NEGOCIO

“O modelo de negocio é o mecanismo de funcionamento polo cal a empresa crea, 
capta e entrega valor aos seus clientes". _Alex Osterwalder

¿Por qué che van a comprar?

Toda idea ou negocio pode derivar nun ou varios modelos ou mecanismos que fan que funcione, 
pero tamén derivar en un ou varios que a fan inviable.

O modelo de negocio non se limita en montar a estratexia comercial para vender e xerar
beneficio, senón que se preocupa de xerar valor para o cliente. Poderíamos dicir que o modelo de 
negocio é o mecanismo que ten una empresa para xerar valor para os clientes de forma rentable.

¿Para qué serve facer un esquema de modelo de negocio?

- Planificación: Un esquema básico do mecanismo de funcionamento do modelo de negocio é o 
punto de partida sobre o cal construir cualquer negocio. É o paso previo a elaborar un plan de 
empresa. Facer un esquema serve para poder ter en conta todas as pezas que van no 
engranaxe, as actividades, recursos clave, tipo de clientes, … desde unha perspectiva global.

- Evitar erros: Trátase dunha forma de traballar en pequeno pero pensando en grande, así
podemos reducir ao máximo a posibilidade de cometer erros máis custosos. O coñecemento do 
mecanismo de funcionamento permite ter unha visión dos recursos que precisamos para por en 
marcha noso modelo de negocio.

<< Ningún vento é favorable para
quen non sabe a qué porto se dirixe>
_ Luci Anneo Séneca.
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TIPOS DE MODELOS DE
NEGOCIO

Os modelos de negocio foron evolucionando moito nos últimos tempos. A aparición de novos
canles de venta como internet, a automatización de moitos procesos loxísticos nas empresas, a
irrupción dos dispositivos desde os que acceder a información, déronlle un maior poder aos
clientes,… e isto tivo coma consecuencia que os negocios na actualidade deixan de estar enfocados 
ao produto e pasan a estar enfocados ao cliente, cambiando deste xeito o centro do universo.

Modelos de negocio centrados no produto

Son cando tendemos a centrarnos no que facemos, máis que no valor que podemos crear aos
nosos clientes.

Os modelos de negocio centrados no produto pertencen ao século pasado e non serven hoxe en 
día. Son modelos que responden e se basean nas seguintes cuestións:

¿Qué podemos vender aos clientes?
¿Cómo podemos chegar aos clientes de xeito máis eficaz?
¿Qué tipo de relación debemos establecer cos clientes?
¿Cómo podemos obter máis beneficios de nosos clientes?

Modelos de negocio centrados no cliente

Na actualidade podemos asegurar que precisamos por ao cliente no corazón de todo o que
fagamos. Os clientes son o centro de noso universo. Debemos ser conscientes de que os
ingresos son o resultado das decisións tomadas por nosos clientes, así como o crecemento 
que virá determinado polo apoio deles.

Son modelos de negocio que se crean pensando nas seguintes cuestiións:

¿Qué servizos precisan nosos clientes e cómo podemos axudarlles?
¿Qué desexos teñen os nosos clientes e cómo podemos axudarlles a acadalos?
¿Qué trato prefiren os clientes?
¿Qué relación agardan os clientes?
¿Por qué valor engadido están dispostos a pagar os nosos clientes?

¿Cómo son as empresas que desenvolven o seu modelo de negocio centrado no 
cliente?

1- Coñecen os seus clientes
2- Deseñan experiencias centradas nos seus clientes
3- Evalúan e seguen métricas enfocadas nos seus clientes
4- Empoderan o seu equipo para que proporcione una experiencia centrada no cliente
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PRIMEIROS PASOS
PARA COMEZAR UN NEGOCIO

Xa temos claro o esquema para que o noso modelo de negocio funcione, e agora qué facemos?

O seguinte consistirá en ir dando pasos e concretando unha serie de cousas que dan resposta as 
preguntas que nos irán xurdindo como:

¿Quén me pode informar para poñer en marcha o meu modelo de negocio?
¿Qué forma xurídica de empresa é mellor para o meu modelo de negocio?
¿Qué outros trámites e aspectos legais teño que ter en conta?
¿En canto calculo que poderían estar as miñas necesidades de investimento inicial?
¿Cómo podo obter apoio económico para facer fronte o investimento inicial?

A onde podemos acudir para recibir información 

Son moitas as entidades que se adican a informar desinteresadamente as persoas emprendedoras 
para que lles sexa máis doado emprender un negocio. Compre mencionar, entre outras:

• Cámara de Comercio
• Instituto Galego de Promoción Económica (IGAPE)
• Axentes de Desenvolvemento Local nos Concellos (ADL)

Formas xurídicas de empresa

Elixiremos a mellor forma xurídica para a nosa empresa en función dos aspectos que máis nos 
conveñan: menor tributación, facilidades para os socios, trámites máis sinxelos, etc.

Pese a que estas dúas son as máis populares non debemos esquecer que hai outras que poderían
ser interesantes, Sociedade Civil, Comunidade de Bens, Sociedade Anónima, etc.

En especial compre destacares a Cooperativa de Traballo Asociado que é a forma xurídica axeitada
cando hai moitos socios e todos van a traballar na empresa.

Neste sentido as máis empregadas a hora de comezar un negocio son as seguintes:

• Empresario/a individual (persoa autónoma)

Tributa polo IRPF é a responsabilidade tena a persoa polo que é unha forma xurídica axeitada
para pequenos negocios que non facturen moito. Pola contra,  a súa principal vantaxe é que non 
conleva moitos trámites e polo tanto é máis doada de xestionar.

• Sociedade limitada

Tributa polo Imposto sobre Sociedades pero a responsabilidade dos socios está limitada a súa
aportación ao capital polo que é unha forma xurídica axeitada para negocios cun investimento 
inicial elevado que requira varios socios. Ten maiores trámites e é máis complexa de xestionar.
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O trámite de alta da empresa hoxe en día é algo sinxelo, tanto como se se trata dunha persoa
autónoma coma se se trata dunha sociedade, xa que non hai que ir a varios organismos.

Na ventanilla única dos Puntos de Asesoramento ao Emprendedor (Puntos PAE) préstase
gratuitamente o servizo de tramitación administrativa da alta ou constitución da empresa e xa se envía
desde alí a todos os organismos.

Os documentos e datos necesarios para tramitar a través da ventanilla única son, entre outros:

• Alta de Persoa autónoma: Documento de identidade, datos para a o pago da cuota da Seguridade 
Social.

• Alta de Sociedade limitada: Documento de identidade dos socios, certificado de reserva de 
denominación da sociedade, datos para os estatutos da sociedade, datos para a o pago da cuota
da Seguridade Social.

Pódese localizar um punto PAE a través da web www.paeelectronico.es

Outros trámites e aspectos legais deben ser tidos en conta ademáis dos de alta. Hai algúns modelos de 
negocio que requiren unha autorización previa por parte da administración, por exempro:

• Licenza de apertura: Obrigatoria para todos os modelos de negocio que teñan local aberto ao 
público.

• Rexistro industrial: Obrigatorio para empresas industriais.
• Rexistro sanitario: Obrigatorio para empresas que manipulen alimentos para comercializar.
• Etc.

Trámites e aspectos legais

Viabilidade económica e apoios económicos para emprender

Unha forma rápida de coñecer a viabilidade do modelo de negocio e facer un cálculo de cales serán 
nosos gastos fixos tódolos meses: Salarios, cuota da Seguridade social, aluguer de local, enerxía, etc. E 
por outra parte coñecemos o prezo unitario do nosos produtos ou servizos no mercado e o seu custo
unitario. Desta forma podemos calcular o punto de equilibrio:

Nº de unidades que debo vender para ser viable = Custos fixos / (Precio unitario – Custo unitario)

Tes que organizar unha festa para as túas amizades e escribes unha lista do que precisas: vasos, platos, 
comida, bebidas, etc. Cando imos a emprender unha empresa facemos o mesmo, facemos unha lista 
das compras e gastos que temos que realizar para poder abrir o negocio.

Para facer fronte ao investimento inicial podemos recurrir a apoios económicos coma:

• Financiamiento:  Se non temos fondos para facer fronte ao investimento inicial pódese solicitar un 
préstamo a entidades especializadas en emprendemento coma IGAPE, ICO, ENISA, MICROBANK, 
etc.

• Subvencións a fondo perdido: Pódense solicitar tamén axudas para o emprendemento coma o 
Programa de Promoción do Emprego Autónomo (Consellería Traballo), o Programa EMEGA 
(Consellería de Presidencia), Galicia Emprende (IGAPE), etc.

http://www.paeelectronico.es/
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PRÁCTICA: ELABORAR UN ESQUEMA 
DE MODELO DE NEGOCIO

Exercicio: Dividir o aula en equipos e que cada un deles elabore nunha folla en branco un 
esquema de modelo de negocio sobre unha idea de empresa que lles gustaría que existise
na realidade, e que conteña como mínimo unha expricación dos seguintes apartados da súa
empresa, neste orde: 1, Clientes, 2. Relación que se ten con eles, 3. Canles de contacto, 4. 
Valor que lles aporta a nosa idea de negocio, 5. Recursos, 6. Actividades necesarias, e 7. 
Provedores.
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1. CLIENTES

Definir quenes son os nosos clientes. As súas características, qué lles interesa, cal é seu estilo
de vida, … .

Era do cliente

Os clientes están máis empoderados e elixen cómo e cando queren involucrar as marcas as que 
compran produtos ou servizos. Os clientes do S.XXI son:

•
•
•
•
•
•

Poderosos e moi informados
Socialmente responsables
Con unha tendencia verde e de benestar
Compran experiencias
Infieles
Rápidos e tecnolóxicos

Definición dos tipos de clientes : ¿Quenes e cómo son meus clientes?

¿Para quen creamos valor?

Debemos definir aqueles grupos ou segmentos de clientes, tendo en conta:

-
-

Características demográficas: Edad, sexo, dónde viven,…
Características sociais: Clase social, nivel de ingresos, nivel de estudos, tipos de compra que
realizan, medios e canles de comunicación que empregan,…

- Características psicolóxicas: Estilo de vida, motivacións, qué fai no seu tempo libre, …

Nosos segmentos de clientes serán aqueles grupos de persoas que están dispostas a
pagar polo noso produto/servizo e que teñen necesidades diferentes. Podemos ter un ou
varios segmentos de clientes.

Non todos segmentos de clientes nos compran polos mesmos motivos

Hai que diferenciar aos segmentos de clientes e atopar o grupo que estea máis motivado, achar
o grupo con maior propensión a transmitir, facer publicidade e centrarse neles.

A relación que ese segmento de  clientes ten connosco pode ser de amizade, porque temos un trato 
diario e cercano, de dependencia, porque somos os únicos que lle damos unha solución, de 
conveniencia, porque non somos os únicos provedores pero lle convén comprarnos a nós, etc.

2. ¿QUÉ RELACIÓN TEREMOS COS
NOSOS CLIENTES?
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4. ¿QUÉ VALOR OFRECEMOS AOS
NOSOS CLIENTES?

¿Por qué nos van a comprar? ¿Qué lles ofrecemos?

Nosa proposta de valor

Os clientes están dispostos a comprar produtos e servizos que lles axuden a solucionar
problemas ou cubran as súas necesidades. Algunhas das razóns polas que nosos clientes ou
segmentos de clientes van a consumir nosos produtos ou servizos veñen determinadas por
algunha o algunhas das seguintes razóns:

•
•
•
•
•
•
•
•
•

Unha reducción de custos
Algo que sexa unha novidade
Que presente deseño
Que mellore o seu rendemento
Que sexa personalizabel
Que mellore o seu estatus
Que reduza os riscos
Que aporte comodidade
Que xere accesibilidade

A proposta que ofrecemos aos nosos clientes debe ser concreta, concisa e que deixe claro o
motivo polo cal nos van a comprar.

3. ¿CÓMO CHEGO AOS MEUS
CLIENTES?

¿Cómo estabrecemos o contacto cos nosos clientes?

Canles

Temos que definir cales son as formas/canles que poremos a disposición dos nosos
clientes para que poidan consumir nosos produtos ou servizos. Para definilos temos que
ter en conta todas as fases comerciais:

1. Informaciónꢁ  
2. Evaluación
3. Compra
4. Entrega
5. Posventa
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5. INGRESOS

¿Cómo imos gañar cartos?

Fontes de ingresos

Temos que definir cál é  a vía/vías polas que mos gañar cartos:

•
•
•
•
•

Venta directa do produto/servizo
Publicidade
Aluguer
Subcripcións
Ev

ꢁ 
entos

6. RECURSOS CLAVE
¿Qué precisamos para por en marcha a nosa empresa?

Recursos

Temos que definir qué recursos precisamos para levar a cabo a nosa actividade. Algúns deles 
poderían ser:

-
-
-
-

Físicos: Instalacións, edificios, vehículos,…
Intelectuais: patentes, marcas, licenzas de software,…
Económicos: cartos en efectivo, líñas de crédito,…
Humáns

7. ACTIVIDADES CLAVE

Son aquelas actividades as que se dedicará directamente a nosa empresa porque supoñen a 
creación de valor para o cliente, podendo subcontratar o resto que non supoñan creación de 
valor coma asesoría fiscal, limpeza, etc.

Temos que determinar qué actividades, de todas as que precisa desenvolver nosa 
empresa, son fundamentais e fan que nosos servicios/productos sexan diferenciados. Pode

ꢁ  
ser que sexa a producción ou simplemente o deseño pola innovación. Pode ser que sexa o
software ou a resolución de problemas no servicio posventa. Definir aquelas actividades
fundamentais fará que nosa empresa sexa máis competitiva e que se dedique realmente ao 
importante para nosos clientes ou segmentos de clientes.

Ë preciso aportar ao esquema do modelo de negocio algunha cuantía significativa que xa coñezamos
como poden ser o prezo do noso produto estrela ou o tiquet medio de compra por cliente.
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8. PROVEDORES

¿Con qué provedores é preciso estabrecer relacións clave?

Cada modelo de negocio deberá estabrecer asociacións con diferentes axentes que permitirá
ser máis eficientes e aportar máis valor aos  seus clientes. Estamos a falar de relacións cos 
provedores, sinerxias con outras empresas non provedoras, …

ꢁ  

9.CUSTOS

¿Cáles son os custos de tódalas actividades anteriores?

É imprescindibel ter en conta tódolos custos das actividades necesarias para que o
modelo de negocio funcione e que definimos nos apartados anteriores. Algúns dos
tipos de custos que podemos ter en conta son:

-
-
-
-
-

Humáns
Inmovilizado
Publicidade
Deseño
Producción

RECOMENDACIÓNS

Para traballar os nove apartados do esquema do modelo de negocio se recomenda:

-
-

Empregar unha folla en branco grande (A3) que permita ter una visión amplia dos apartados.
Empregar post-it que permitan modificar e variar os apartados de xeito sinxelo. E sempre
ocupando cada post-it con unha soa idea para non mesturar información.
Empregar debuxos que nos permitan sintetizar as ideas e comunicar noso modelo de xeito
máis sinxelo.

-

Ë preciso aportar ao esquema do modelo de negocio algunha cuantía significativa que xa coñezamos
como poden ser o investimento inicial necesario, a marxe de producción sobre o prezo de venta ou a 
canto ascenden os custos fixos mensuais (persoal, aluguer, proveedores, etc).
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ESQUEMA DE MODELO DE NEGOCIO

Este podería ser un xeito válido para representar un esquema de modelo de negocio:

Proposta
de valor

Clientes

Canles

Relación

Provedores

Actividades 
clave

Recursos 
clave

Custos Ingresos
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