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La visión es el 

sueño puesto 

en acción



Cómo me pongo en acción

Conocimientos: formación y experiencia

Habilidades: qué cosas se te dan especialmente bien.

Networking: dentro y fuera de la empresa

Capacidad financiera

Activos: marca, equipamientos, …

Pasión por un mercado en particular: educación, salud, 

energías renovables, …

Compromiso: tiempo disponible y prioridades.



Qué es un negocio





Tengo clientes 

que reconocen 

el valor de lo 

que aporto



Tengo que 

conocer y 

escuchar a mis 

clientes







Define tu negocio en función del 

beneficio al cliente

Presenta tu negocio



Estamos a vuestro lado en la creación 
de vuestra empresa innovadora. Si ya 
la tenéis, la hacemos crecer

CEEI CASTELLÓN



Una plataforma web donde los usuarios pueden 
alquilar su espacio para alojar viajeros. Los 
viajeros ahorran dinero, los anfitriones ganan 
dinero y ambos pueden compartir una conexión 
local con una ciudad.

AIRBNB





Startup

Pocos recursos

Mucha eficiencia

El cliente es el centro



Primer target

Conjunto de personas 

(clientes potenciales) que 

comparten muchas 

características y tendrán 

razones para comprar un 

producto

Target vecino

Principales 

características iguales, 

pero alguna diferente 

que requerirá adaptar 

estrategias



Le encaja a todo el mundo

El síndrome de China

Errores comunes



Coge tus recursos y aplícalos 

a un nicho de mercado, bien 

definido, que puedas 

dominar.

Solución



¿Qué motiva a tu cliente 

para comprar tu producto?



Tipos de mercado

Primario: tienes un cliente compra (paga) y 

usa

Secundario: tu cliente que paga y otro que 

usa.

De doble cara: necesitas dos tipos de cliente 

para existir.



Cómo segmentar

1. Lluvia de ideas

1. Reduce

1. Investigación primaria de mercado



1. Lluvia de ideas

•Ideas locas
•Habla con todos los clientes potenciales sobre tu 
idea
•Tu definición de mercado quizá no sea real: Enfoca
•Identifica sectores potenciales
•Céntrate en usuarios finales, NO en clientes
•Identifica las tareas de usuarios finales



2. Reduce

Haz una lista 6-12 oportunidades de negocio
Céntrate en los usuarios finales y analiza 
factores:
• Poder adquisitivo cliente objetivo
• Accesibilidad del equipo comercial
• Razón convincente de compra 
• Competencia (barrera de entrada)
• ¿Están alineados «valores», objetivos equipo 
fundador?
•….



3. Investigación primaria de mercado

Una vez seleccionadas tus oportunidades

de negocio, ¡habla directamente con tus

clientes y obsérvales!

¡Aquí no existen atajos!



•Tienen mucho que enseñarte.

•Habla con tantos usuarios finales como sea posible.

Factores clave para conseguir información de valor:

- Sé curioso

- Debes saber escuchar a la gente y hacerles hablar

- Sé abierto y sin prejuicios (no presupongas, 
pregunta!)

- Debes poder explicar la esencia de lo que ofreces, 
sé flexible 

- Dedica tiempo y paciencia a este importante paso



Selecciona un mercado inicial…

Y equivócate, no pasa nada.



http://drive.google.com/file/d/1OnGeCsoh2969dhiQwprWafVc-9a_C-xb/view


Los 7 criterios para elegir el mercado inicial:

1.¿Tiene el cliente objetivo suficiente poder adquisitivo?

2.¿Puede llegar fácilmente tu equipo comercial al cliente objetivo?

3.¿Tiene el cliente objetivo una razón convincente para comprar?

4.¿Puedes ofrecer en la actualidad un producto acabado?

5.¿La competencia está tan arraigada que podría cerrarte el paso?

6.Si dominaras este segmento, ¿podrías aprovecharlo para entrar

en otros?

7.¿se ajusta el mercado elegido a los valores, pasiones y objetivos

del equipo fundador?



Traza el perfil del usuario final





Características que puedes incluir en tu perfil de

usuario final

•Sexo, edad, nivel ingresos
•Ubicación geográfica
•Motivaciones, 
•¿Dónde va de vacaciones?, ¿a cenar?, ¿antes de trabajar?
•¿Qué periódicos lee?, ¿páginas web? ¿Qué programas TV?
•¿Por qué compra el producto? ¿ahorro?, ¿imagen? ¿presión social?
•¿Qué le hace especial?, ¿diferente?
•¿Cuál es su historia?



¿Hay perfiles de usuario final en la sala?



Pregúntales… pero hazlo bien









¿Cómo de grande es tu mercado?

TAM





Habla con ellos



http://drive.google.com/file/d/1raCDTTQjDRiHdWi91YFx43ZLtUJyfPIa/view


martapalomar@ceei-castellon.com


