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1. ¢Qué es el emprendimiento comercial?

El emprendimiento comercial es un modelo de creacion de negocios enfocado en el comercio fisico local, que combina
la tradicion del comercio de proximidad con metodologias modernas de innovacion y gestion. A diferencia de otros
modelos de emprendimiento, el comercio local tiene caracteristicas unicas que lo convierten en una opcion viable y
atractiva para personas que buscan crear un negocio con impacto directo en su comunidad.

1.1.Caracteristicas distintivas del emprendimiento comercial

El emprendimiento comercial consiste en crear y gestionar un negocio de venta de productos o servicios en un espacio
fisico, orientado a servir a una comunidad local especifica. Este modelo se caracteriza por la interaccion directa con
clientes, la vinculacion con el territorio y la capacidad de ofrecer experiencias personalizadas que el comercio digital
no puede replicar completamente.

Una de las caracteristicas principales del emprendimiento comercial es su enfoque en la proximidad y la relacion
personal con el cliente. A diferencia de negocios digitales donde las transacciones pueden ser completamente
automatizadas, en el comercio fisico el contacto humano es fundamental. Esto significa que la experiencia de compra,
la atencion al cliente y la construccion de relaciones a largo plazo son parte esencial del negocio. Tu capacidad para
conectar con las personas que entran a tu comercio puede marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso.

El comercio local también se caracteriza por su impacto directo en la comunidad. Cuando abres un comercio en tu
barrio o ciudad, no solo estas creando un negocio, sino que estas contribuyendo a configurar el tejido social y
econdmico del territorio. Los comercios locales generan empleo cercano, dinamizan zonas urbanas, ofrecen servicios
de proximidad y crean espacios de encuentro social. Esta dimensidon comunitaria es Unica del emprendimiento
comercial y representa tanto una responsabilidad como una oportunidad para diferenciarte.

Otra caracteristica distintiva es la tangibilidad de la propuesta de valor. En el comercio fisico, los clientes pueden ver,
tocar y probar los productos antes de comprarlos. Pueden recibir asesoramiento personalizado en el momento, llevarse
el producto inmediatamente y resolver dudas cara a cara. Esta experiencia sensorial y la inmediatez en la satisfaccion
del cliente son ventajas competitivas importantes que debes saber aprovechar en tu modelo de negocio.

Finalmente, el emprendimiento comercial requiere una gestion equilibrada entre aspectos fisicos y digitales. Aunque
tu negocio principal es el local fisico, hoy en dia es fundamental complementarlo con la presencia online para tener
visibilidad, comunicacion con los clientes y, en algunos casos, ventas digitales. Sin embargo, el nucleo del negocio
sigue siendo el espacio fisico donde ocurre la experiencia principal de compra. Esta combinacion inteligente entre fisico
y digital es lo que define al emprendimiento comercial moderno.

1.2.Diferencias con otros modelos de emprendimiento

Es fundamental que comprendas las diferencias entre el emprendimiento comercial y otros modelos de negocio, porque
cada uno tiene objetivos, metodologias y requerimientos completamente distintos. Confundir estos modelos puede
llevarte a aplicar estrategias incorrectas o a frustrarte con expectativas inadecuadas para el tipo de negocio que estas
creando.

La diferencia mas significativa esta entre el emprendimiento comercial y las startups. Una startup es una organizacion
temporal disefiada para buscar un modelo de negocio repetible y escalable. Esto significa que esta en una fase de
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experimentacion donde todavia no tiene certeza sobre como generara ingresos de forma consistente, y esta probando
diferentes enfoques hasta encontrar uno que funcione y pueda crecer de forma masiva. Las startups pueden ser
tecnoldgicas o de otros sectores. Lo que las define no es la tecnologia, sino esta blusqueda activa de un modelo
escalable.

En contraste, el emprendimiento comercial busca crear un negocio rentable y sostenible en un mercado local
especifico. Tu objetivo no es llegar a millones de clientes, sino servir bien a los cientos o miles de clientes de tu zona
geografica. El crecimiento es gradual y se financia principalmente con los beneficios del propio negocio, no con el
capital de inversores externos que buscan retornos exponenciales.

Los recursos necesarios también difieren radicalmente entre estos modelos. Una startup puede requerir principalmente
talento técnico, desarrollo de producto y capacidad de marketing digital masivo. Puede operar sin oficinas fisicas y con
equipos remotos distribuidos por el mundo. El emprendimiento comercial, en cambio, requiere un local comercial fisico,
una inversion en el acondicionamiento del espacio, un stock de productos, y personal que atienda presencialmente a
los clientes. Ademas, necesitas habilidades comerciales directas como la atencion al cliente, el visual merchandising,
la gestion de inventario y el conocimiento profundo del mercado local. Son competencias muy diferentes a las que
necesita un fundador de una startup.

La segunda diferencia importante es con la apertura tradicional de comercios al estilo clasico. Histéricamente, abrir un
comercio significaba replicar modelos probados sin cuestionarlos demasiado. Se seguian férmulas establecidas, se
competia principalmente por la ubicacion y el precio, y la innovacion era limitada. El emprendimiento comercial
moderno, en cambio, aplica metodologias de innovacion como el disefio de experiencias, la validacion temprana de
ideas con clientes, la adaptacion continua segun el feedback del mercado y la busqueda constante de propuestas de
valor diferenciadoras.

Mientras que el comerciante tradicional podria pensar en términos de replicar lo que funciona en otros lugares sin
mucho analisis, el emprendedor comercial adopta una mentalidad de prueba y aprendizaje. Validas tu idea antes de
invertir grandes cantidades, experimentas con diferentes propuestas hasta encontrar la que resuena con tu mercado
y estas dispuesto a pivotar si algo no funciona. Esta mentalidad emprendedora aplicada al comercio fisico es lo que
marca la diferencia entre simplemente abrir un comercio y crear un proyecto comercial innovador con mayores
probabilidades de éxito.

Finalmente, la relacion con el riesgo también es distinta. Las startups asumen riesgos muy altos buscando
recompensas exponenciales, sabiendo que la mayoria fracasaran y solo unas pocas tendran éxitos masivos. El
comercio tradicional minimiza el riesgo replicando férmulas probadas, pero también limita su potencial de
diferenciacion. El emprendimiento comercial busca un equilibrio: innova lo suficiente para diferenciarse y captar un
nicho, pero mantiene el riesgo controlado porque opera en un mercado local tangible donde puedes validar cada paso
antes de comprometer grandes recursos.

1.3.La importancia del comercio fisico en la era digital

Existe una percepcion extendida de que el comercio fisico esta en declive frente al comercio online. Sin embargo, esta
vision es incompleta y puede hacerte desestimar una oportunidad real. EI comercio fisico no solo sigue siendo
relevante, sino que esta experimentando una transformacion que lo hace mas necesario que nunca para ciertos tipos
de productos, servicios y experiencias.
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El primer motivo de relevancia del comercio fisico es la experiencia sensorial que ofrece. Los seres humanos somos
criaturas fisicas que necesitamos tocar, probar, oler y experimentar productos antes de comprarlos, especialmente en
categorias como moda, alimentacion, cosmética, decoracion o productos artesanales. Ninguna fotografia online, por
buena que sea, puede replicar la experiencia de probarte una prenda, oler un perfume o degustar un producto
alimenticio. Esta necesidad sensorial no desaparecerd nunca, y es una ventaja competitiva que debes explotar en tu
comercio.

El segundo motivo es la inmediatez. Cuando un cliente necesita un producto ahora mismo, no puede esperar a un envio
de uno o varios dias. Si necesita un regalo para esta tarde, un ingrediente para cocinar hoy, o un accesorio que se le
ha roto y necesita reemplazar urgentemente, el comercio fisico es la Unica solucion. Esta inmediatez tiene un valor
econdmico real por el que muchos clientes estan dispuestos a pagar. Tu comercio puede posicionarse como la solucion
rdpida para las necesidades urgentes de tu comunidad.

La tercera razdn es el asesoramiento personalizado y la construccion de confianza. Comprar online puede ser
abrumador por el exceso de opciones Y la falta de orientacion experta. En tu comercio, puedes ofrecer asesoramiento
cara a cara, resolver dudas en tiempo real, recomendar productos segun las necesidades especificas de cada cliente
y construir una relacion de confianza a largo plazo. Esta relacion personal es especialmente valiosa en sectores donde
el conocimiento experto marca la diferencia, como ferreteria, productos especializados, regalos personalizados o
servicios de consultoria.

El comercio fisico también cumple una funcion social que el comercio digital no puede replicar. Los comercios locales
son espacios de encuentro, conversacion y conexion humana. En un mundo cada vez mas digital y aislado, las personas
valoran estos espacios donde pueden socializar, sentirse parte de una comunidad y tener interacciones humanas
significativas. Tu comercio puede convertirse en un punto de referencia social en tu barrio, lo que genera una fidelidad
mas alla de la simple transaccion comercial.

Finalmente, el comercio fisico y digital no son excluyentes, sino complementarios. Los modelos mas exitosos actuales
combinan ambos canales de forma inteligente. Puedes usar el espacio fisico como showroom [exhibicién de productos,
servicios 0 novedades) donde los clientes experimentan tus productos, y complementarlo con ventas online. También
puedes usar tu presencia digital para atraer clientes a tu tienda fisica donde cierras las ventas. Esta
complementariedad entre lo fisico y lo digital es el futuro del comercio, y entenderla te permitira disefiar un modelo de
negocio mas robusto y adaptado a las expectativas actuales del consumidor.

1.4, Casos de éxito de comercios locales innovadores

Ver ejemplos concretos de comercios locales que han innovado con éxito te ayudara a entender que la innovacion en
el comercio fisico no es una teoria abstracta, sino una practica real con resultados tangibles.

Un primer tipo de innovacion exitosa es la especializacion extrema en nichos muy especificos. En lugar de competir
con grandes superficies ofreciendo de todo un poco, algunos comercios han encontrado el éxito enfocandose en un
nicho muy concreto donde pueden ser referentes absolutos. Por ejemplo, en Canarias existen tiendas especializadas
exclusivamente en productos ecoldgicos canarios, que han sabido conectar con un segmento de clientes que valora
el origen local, la sostenibilidad y la calidad sobre el precio. Al especializarse, estos comercios se convierten en un
destino obligado para ese tipo de cliente, en lugar de ser una opcion mas entre muchas.

Otra innovacion exitosa es la creacion de experiencias memorables mas alla de la simple venta. Algunos comercios
han transformado sus espacios en lugares donde ocurren cosas interesantes que atraen clientes incluso si no tienen
una intencion inmediata de comprar. Un ejemplo es una libreria que organiza clubs de lectura, presentaciones de
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autores vy talleres literarios, convirtiendo el espacio en un centro cultural del barrio. Los clientes vienen por las
actividades, crean vinculos con el comercio y, eventualmente, compran libros alli por lealtad y cercania, aunque podrian
encontrarlos mas baratos online. La experiencia y la comunidad son el diferenciador real.

La hibridacion de modelos de negocio también ha generado casos de éxito interesantes. Algunos comercios han
combinado la venta de productos con servicios complementarios que aumentan el valor percibido. Por ejemplo, una
tienda de productos para mascotas que ofrece un servicio de peluqueria y asesoramiento veterinario basico,
convirtiéndose en un centro integral de cuidado animal en lugar de solo un punto de venta. O una tienda de alimentacion
gourmet que ofrece degustaciones, clases de cocina y un servicio de catering, multiplicando las vias de ingresos y
fidelizando clientes a través de multiples puntos de contacto.

Las lecciones clave que puedes extraer de estos casos de éxito son las siguientes:

= Lainnovacion no requiere grandes inversiones: No necesitas tecnologia compleja ni presupuestos millonarios
para innovar en tu comercio. La creatividad para repensar tu propuesta de valor, el conocimiento profundo de tus
clientes y la disposicion a hacer las cosas de forma diferente son mas importantes que el capital disponible.

= Conocer a tu cliente es mas valioso que copiar a la competencia: Los comercios exitosos dedican tiempo a
entender profundamente las necesidades no satisfechas de sus clientes, en lugar de limitarse a replicar o que
hacen otros comercios. Esta comprension genuina del mercado local es la base de cualquier innovacion efectiva.

= Ladiferenciacion auténtica atrae a los clientes ideales: Aunque diferenciarte genuinamente puede hacer que
rechaces a algunos clientes que buscan lo convencional, te permite atraer y fidelizar a los clientes ideales que
realmente valoran lo que ofreces. Es mejor ser la primera opcion para 1.000 clientes que una opcion mas entre
muchas para 10.000.

= Lainnovacion es un proceso continuo, no un evento Gnico: Los comercios exitosos no innovan una vez al inicio y
luego se estancan. Mantienen un proceso continuo de prueba, aprendizaje y ajuste, adaptandose constantemente
a los cambios en las preferencias de sus clientes y en el entorno competitivo.

2. El perfil del emprendedor comercial exitoso

Emprender en el comercio local requiere un conjunto especifico de competencias y caracteristicas personales que van
mas alla de tener una buena idea de negocio. Conocer tu perfil como emprendedor te permitirg potenciar tus fortalezas
naturales y desarrollar las areas donde tienes margen de mejora. Este autoconocimiento es fundamental porque
determinara el tipo de comercio que puedes gestionar con éxito y las estrategias que funcionaran mejor para ti.

En este apartado vas a evaluar tus competencias actuales, identificar tu perfil emprendedor y analizar los recursos
personales con los que cuentas. Este ejercicio de autodiagndstico honesto es el punto de partida para construir un
proyecto comercial que se ajuste a tu realidad, no a un ideal abstracto que no refleja quién eres realmente.
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2.1. Caracteristicas y competencias clave del emprendedor
comercial

El emprendedor comercial exitoso combina competencias técnicas relacionadas con la gestion de un negocio con
caracteristicas personales que le permiten mantener el proyecto a largo plazo. No necesitas ser perfecto en todas
estas dreas desde el inicio, pero si debes ser consciente de cuales dominas y cudles necesitas desarrollar o compensar
con ayuda externa.

Las competencias técnicas fundamentales incluyen la gestion comercial basica, que abarca desde calcular margenes
de beneficio hasta gestionar el inventario de forma eficiente. Necesitas entender los nimeros de tu negocio: cuanto
te cuesta cada producto, a qué precio puedes venderlo, cuanto stock mantener, cuando hacer pedidos a proveedores.
También necesitas competencias de venta y atencion al cliente, porque en el comercio fisico la interaccion personal
es constante. Saber escuchar las necesidades del cliente, ofrecer recomendaciones apropiadas, manejar objeciones y
cerrar ventas son habilidades que se pueden aprender pero que requieren practica deliberada.

Otra competencia técnica importante es el visual merchandising, que es el arte de presentar tus productos de forma
atractiva en el espacio fisico. Esto incluye desde la distribucion del local y la iluminacidn hasta la forma en que colocas
los productos en los estantes y creas escaparates que atraen la atencion. Un buen visual merchandising puede
aumentar significativamente tus ventas sin necesidad de bajar los precios 0 aumentar el trafico de clientes,
simplemente haciendo que los productos existentes se vendan mejor.

Las caracteristicas personales son igualmente importantes que las competencias técnicas. La resiliencia es
fundamental porque el emprendimiento comercial implica enfrentar constantes desafios: meses de ventas bajas,
clientes dificiles, problemas con proveedores, competencia agresiva. Necesitas esa capacidad para recuperarte de los
golpes y seguir adelante sin desmotivarte.

La adaptabilidad también es critica porque el mercado cambia constantemente. Lo que funcionaba hace seis meses
puede no funcionar hoy, y necesitas estar dispuesto a ajustar tu oferta, tus precios o tus estrategias segun evoluciona
el entorno.

Por otro lado, la disciplina y la constancia son caracteristicas que marcan la diferencia entre comercios que sobreviven
y los que prosperan. El emprendimiento comercial no es glamuroso en el dia a dia. Requiere hacer tareas repetitivas,
abrir el comercio todos los dias aunque no tengas ganas, mantener el orden y la limpieza, actualizar inventarios,
responder mensajes de clientes, etc. Esta constancia en las tareas operativas es lo que construye un negocio sdlido a
largo plazo.

Finalmente, la vision comercial es la capacidad de detectar oportunidades en tu entorno que otros no ven. Es observar
qué productos faltan en tu zona, qué servicios estan mal atendidos, qué tendencias estan emergiendo en tu mercado
local. Esta vision se desarrolla con la experiencia y la observacion constante de tu entorno, pero también requiere una
curiosidad genuina por entender a tus clientes y sus necesidades cambiantes.
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2.2. Evaluacion de competencias y habilidades propias

Hacer una autoevaluacion honesta de tus competencias actuales es un ejercicio incomodo pero necesario. La mayoria
de las personas tienden a sobreestimar sus capacidades en algunas areas y subestimar sus limitaciones en otras. Para
construir un proyecto comercial realista, necesitas una vision clara y objetiva de tu punto de partida.

Empieza evaluando tus competencias técnicas relacionadas con la gestion comercial. Tienes experiencia previa en
ventas? ¢Has trabajado en un comercio antes, aunque sea como empleado? ¢Entiendes los conceptos financieros
basicos como margen bruto, punto de equilibrio, flujo de caja? Si la respuesta es no, no significa que no puedas
emprender, pero si significa que necesitaras dedicar tiempo a formarte en estas areas o buscar apoyo de personas
que si tengan esas competencias. Muchos emprendedores comerciales exitosos empezaron sin conocimientos
técnicos, pero todos los que triunfaron invirtieron tiempo en aprenderlos.

EvalUa también tus habilidades interpersonales. ¢ Te resulta natural conectar con desconocidos? ¢ Disfrutas realmente
de la interaccion con personas o te resulta agotadora? Esta evaluacion es critica porque el comercio fisico implica
contacto humano constante. Si eres una persona genuinamente introvertida que se agota con la interaccion social, no
significa que no puedas tener un comercio, pero quizas deberias orientarte hacia modelos donde la interaccion es mas
limitada o contar con personal que complemente esta area.

Las fortalezas que identifiques son tus activos principales. Si tienes experiencia en un sector especifico, eso te da una
ventaja competitiva importante en ese mercado. Si tienes habilidades creativas para el disefio o la presentacion visual,
puedes usarlas para crear una experiencia de compra diferenciada. Si tienes una red amplia de contactos en tu
comunidad, eso puede traducirse en clientes iniciales y recomendaciones. Reconoce estas fortalezas explicitamente
porque deberas construir tu modelo de negocio aprovechandolas al maximo.

Las 4reas de mejora que identifiqgues no son motivo de vergiienza, sino oportunidades de crecimiento. Quizas no sepas
nada de marketing digital, pero puedes aprenderlo o contratar a alguien que lo haga. Quizas no tengas experiencia en
la negociacion con proveedores, pero puedes buscar un mentor que te guie en las primeras negociaciones. La clave es
ser consciente de estas carencias para que no te tomen por sorpresa cuando las necesites.

Un ejercicio practico util es hacer una lista de las diez competencias clave para tu tipo de comercio especifico y
puntuarte del 1 al 10 en cada una. Sé brutalmente honesto, no te puntles alto solo porque quieres sentirte bien. Luego
identifica las tres areas con puntuacion mas baja y crea un plan concreto para mejorarlas en los proximos seis meses:
cursos que hards, personas que te pueden ensenar, libros que leeras, practicas que implementaras. Este plan de
desarrollo personal debe ser tan concreto como tu plan de negocio.

2.3. Test del perfil emprendedor

No todos los emprendedores comerciales son iguales. Existen diferentes perfiles con fortalezas y estilos de gestion
distintos, y reconocer tu perfil dominante te ayudara a disefiar un modelo de negocio que funcione con tu forma natural
de trabajar, en lugar de luchar constantemente contra ella.

El perfil innovador se caracteriza por una busqueda constante de nuevas ideas, productos y formas de hacer las cosas.
Si este es tu perfil, disfrutas experimentando, te aburres con la rutina y tiendes a estar siempre pensando en el
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siguiente proyecto o mejora. Tu fortaleza es la capacidad de crear propuestas de valor diferenciadoras y adaptarte
rapidamente a los cambios del mercado. Tu debilidad potencial es la falta de consistencia en la operacion diaria y la
tendencia a abandonar proyectos antes de que maduren. Si eres innovador, necesitas construir sistemas operativos
solidos o contar con alguien en tu equipo que se encargue de la consistencia mientras tu te enfocas en la innovacion
estratégica.

El perfil operativo se enfoca en la eficiencia, el orden y la optimizacion de procesos. Si este es tu perfil, disfrutas
creando sistemas que funcionen como un reloj, te gusta medir resultados, mantener el orden y mejorar
incrementalmente cada aspecto del negocio. Tu fortaleza es la capacidad de construir operaciones solidas y rentables
que generan resultados consistentes. Tu debilidad potencial es la rigidez ante cambios del mercado y la tendencia a
optimizar el negocio actual en lugar de reinventarlo cuando es necesario. Si eres operativo, necesitas exponerte
deliberadamente a nuevas ideas y estar dispuesto a cuestionar tus procesos establecidos cuando el entorno cambia.
El perfil relacional construye el negocio sobre la base de relaciones personales fuertes con clientes, proveedoresy la
comunidad. Si este es tu perfil, inviertes mucho tiempo conociendo a tus clientes personalmente, creas conexiones
emocionales genuinas y conviertes tu comercio en un espacio social. Tu fortaleza es la fidelizacion de clientes y la
construccion de una comunidad leal alrededor de tu comercio. Tu debilidad potencial es la dificultad para escalar el
negocio mas alla de las relaciones que puedes mantener personalmente y la tendencia a tomar decisiones basadas en
emociones en lugar de datos. Si eres relacional, necesitas complementar tus relaciones personales con sistemas que
te permitan crecer sin perder la cercania que te caracteriza.

El perfil analitico basa sus decisiones en datos, investigacion y andlisis detallado del mercado. Si este es tu perfil,
disfrutas estudiando a la competencia, analizando tendencias, interpretando cifras de ventas y tomando decisiones
fundamentadas en informacion objetiva. Tu fortaleza es la capacidad de minimizar riesgos y tomar decisiones
estratégicas basadas en evidencia real. Tu debilidad potencial es la pardlisis por analisis, donde pasas tanto tiempo
investigando que tardas en tomar accion, y la tendencia a ignorar intuiciones validas porque no puedes cuantificarlas.
Si eres analitico, necesitas establecer plazos claros para tus analisis y estar dispuesto a actuar con informacion
incompleta cuando es necesario.

La realidad es que la mayoria de las personas son una combinacion de estos perfiles, con uno o dos dominantes. No
existe un perfil mejor que otro. Comercios exitosos han sido creados por innovadores, operativos, relacionales y
analiticos. Lo importante es que reconozcas tu perfil dominante y disefies tu comercio aprovechando tus fortalezas
naturales, mientras compensas tus debilidades con formacion, socios, empleados o0 sistemas que cubran esas areas.

2.4. Evalua tus recursos personales disponibles

Mas alla de tus competencias y tu perfil, necesitas hacer un inventario realista de los recursos personales con los que
cuentas actualmente. Estos recursos determinaran el tamafio, el ritmo y el tipo de proyecto comercial que puedes
emprender de forma viable.

El primer recurso critico es el tiempo disponible. ¢ Cuantas horas a la semana puedes dedicar realmente a tu comercio?
Si tienes un trabajo a tiempo completo que no puedes dejar, quizas solo dispongas de 10-15 horas semanales los fines
de semana. Esto limita el tipo de comercio que puedes abrir, probablemente orientandote hacia modelos que permitan
horarios flexibles o que puedan operar con personal contratado mientras tu supervisas. Si puedes dedicarte a tiempo
completo desde el inicio, tienes muchas mas opciones, pero también necesitas tener claro cuanto tiempo puedes
sostener el proyecto sin ingresos mientras el comercio alcanza el punto de equilibrio, es decir, el momento en el cual
los ingresos equivalen a los costes.
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El capital propio disponible es el segundo recurso fundamental. ¢ Cuanto dinero puedes invertir en el proyecto sin poner
en riesgo tu estabilidad financiera personal? Es importante ser conservador en esta estimacion. No inviertas dinero
que necesitas para tus gastos basicos del proximo afo, ni te endeudes mas alla de lo que puedes pagar con tu salario
actual si el negocio fracasa. Un error comun es calcular el capital necesario solo para abrir el comercio, sin considerar
que necesitaras capital adicional para mantener el negocio los primeros meses mientras genera ingresos insuficientes.
Como regla general, deberias tener disponible al menos el triple de lo que cuesta abrir: un tercio para la apertura y dos
tercios para capital de trabajo de los primeros meses.

Tu red de contactos es un recurso a menudo subestimado pero extremadamente valioso. ¢Conoces a potenciales
proveedores en el sector que te interesa? ¢Tienes amigos o familiares con experiencia en comercio que puedan
aconsejarte? ¢Cuentas con una red de potenciales clientes iniciales en tu comunidad? Una red sélida puede darte
acceso a informacion privilegiada sobre el sector, mejores condiciones con proveedores, tus primeros clientes y apoyo
emocional cuando enfrentes dificultades. Si tu red es limitada, necesitaras invertir tiempo en construirla antes o
durante las primeras fases del proyecto.

Finalmente, tus conocimientos previos del sector son un recurso diferenciador. Si has trabajado en el sector donde
quieres emprender, tienes una ventaja competitiva enorme sobre alguien que empieza desde cero. Conoces a los
proveedores, entiendes los margenes tipicos, sabes qué productos funcionan, conoces las temporadas altas y bajas,
y tienes intuiciones sobre el mercado que solo vienen de la experiencia directa. Si no tienes experiencia previa en el
sector, no es imposible tener éxito, pero si necesitaras invertir mas tiempo en la fase de aprendizaje y validacion antes
de comprometer grandes recursos.

3. El cliente ideal y la propuesta de valor

Uno de los errores mas comunes al emprender un comercio s pensar que tu negocio debe servir a todo el mundo.
Esta mentalidad te lleva a tener una oferta genérica que no entusiasma realmente a nadie. Los comercios mas exitosos
tienen una claridad absoluta sobre quién es su cliente ideal y construyen toda su propuesta de valor alrededor de las
necesidades especificas de ese cliente.

En este apartado aprenderas a definir con precision a quién vas a servir, como segmentar tu mercado local y como
construir una propuesta de valor que resuene genuinamente con tu cliente ideal. Esta claridad estratégica es la base
para todas las decisiones posteriores sobre la ubicacion, productos, precios y comunicacion.

3.1.l1dentificacion del cliente ideal para tu comercio

El cliente ideal, también conocido como buyer persona en el dmbito del marketing, es una representacion detallada y
especifica del tipo de persona que mas se beneficia de lo que ofreces y que esta dispuesta a pagar por ello. No es
simplemente una descripcion demografica amplia como "mujeres de 30 a 50 afios", sino un perfil rico que incluye
comportamientos, motivaciones, problemas y aspiraciones concretas.

Definir tu cliente ideal te ayuda a tomar decisiones mas acertadas en todos los aspectos del negocio. Cuando sabes
exactamente a quién sirves, puedes decidir qué productos incluir en tu catalogo y cuéles descartar, qué rango de
precios funcionar4, qué estilo de comunicacion usar, qué horarios de apertura son mas convenientes, e incluso en qué
zona ubicarte. Sin esta claridad, tomaras decisiones basandote en suposiciones o intentando agradar a todo el mundo,
lo cual generalmente resulta en no agradar realmente a nadie.
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Para construir tu perfil de cliente ideal, necesitas ir mas alla de las caracteristicas demogréaficas basicas. Si, es util
saber la edad aproximada, el nivel de ingresos Y la ubicacion geografica, pero esto es solo el punto de partida. Necesitas
entender sus comportamientos de compra: ¢compra por impulso o investiga mucho antes de decidir? ¢ Valora mas el
precio 0 la calidad? ¢ Prefiere marcas conocidas o esta abierto a descubrir nuevas opciones? s Compra para si mismo o
suele comprar regalos para otros?

También necesitas comprender sus motivaciones profundas y los problemas que intenta resolver. Un cliente que
compra ropa no solo busca vestirse, puede estar buscando proyectar una imagen profesional, expresar su identidad,
sentirse atractivo o pertenecer a un grupo social especifico. Cuando entiendes estas motivaciones mas profundas,
puedes disefar una experiencia de compra y una comunicacion que conecte emocionalmente, no solo
transaccionalmente.

Un ejercicio practico muy Util es crear una descripcion narrativa de tu cliente ideal como si fuera una persona real. Dale
un nombre, describe un dia tipico en su vida, explica qué le preocupa, qué le motiva, donde pasa su tiempo libre, qué
otros comercios frecuenta y qué valores son importantes para él. Esta descripcion detallada puede parecer un ejercicio
abstracto, pero cuando tienes que decidir si incluir un producto especifico en tu catalogo o como decorar tu local,
preguntarte “¢esto le gustaria a Maria?" (0 el nombre que le hayas dado a tu cliente ideal) te da una claridad que no
tendrias de otro modo.

Es importante entender la diferencia entre tu cliente ideal y tu mercado total. Tu mercado total incluye a todas las
personas que potencialmente podrian comprar en tu comercio. Tu cliente ideal es el segmento especifico dentro de
ese mercado total al que vas a dirigir prioritariamente tu propuesta. Esto no significa que rechazaras clientes que no
encajan exactamente con el perfil ideal, pero si significa que disefiaras tu negocio pensando primero en ese cliente
especifico, confiando en que si lo haces excepcionalmente bien para ese grupo, atraeras también a otros clientes
similares.

3.2. Segmentacion basica del mercado local

La segmentacion del mercado es el proceso de dividir el mercado total en grupos mas pequefios que comparten
caracteristicas, necesidades o comportamientos similares. En el contexto del comercio local, la segmentacion te
permite identificar qué grupos especificos existen en tu zona geografica y cudles representan las mejores
oportunidades para tu tipo de negocio.

El mercado de Santa Cruz de Tenerife, como cualquier ciudad, no es homogéneo. Diferentes zonas tienen perfiles de
poblacion distintos, con niveles de ingresos diferentes, edades predominantes variadas y comportamientos de
consumo especificos. Entender estas diferencias es fundamental porque determina qué tipo de comercio puede
funcionar en cada zona.

Ademas de la segmentacion geografica, puedes segmentar por comportamiento de compra. Algunos clientes son
compradores habituales que buscan conveniencia y cercania, visitando el mismo comercio regularmente para sus
necesidades basicas. Otros son compradores ocasionales que buscan productos especificos o experiencias
especiales, dispuestos a desplazarse mas lejos si encuentran lo que buscan. Y otros son compradores impulsivos que
compran por emocion mas que por necesidad, respondiendo a estimulos visuales, ofertas o novedades.

Puedes segmentar también por las necesidades especificas que buscan satisfacer. En el mercado de alimentacion,
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por ejemplo, hay clientes que priorizan la salud y buscan productos ecoldgicos u organicos, otros que priorizan la
conveniencia y buscan comida preparada o ingredientes faciles de cocinar, otros que priorizan el precio y buscan las
mejores ofertas, y otros que priorizan la experiencia gourmet y buscan productos premium o dificiles de encontrar.

La clave de una segmentacion efectiva es identificar segmentos que sean suficientemente grandes para sostener tu
negocio, pero lo suficientemente especificos para que puedas crear una propuesta de valor diferenciada. Si tu
segmento es demasiado amplio (ejemplo: "todas las personas de Santa Cruz"), no podras diferenciarte. Si es demasiado
estrecho [ejemplo: "hombres de 35 afios exactos que practican escalada"), el mercado puede ser insuficiente. El
balance ideal es encontrar un nicho con miles de potenciales clientes en tu area, pero con necesidades especificas
que no estan siendo completamente satisfechas por la oferta actual.

3.3. Construccion de la propuesta de valor

La propuesta de valor es la respuesta clara y convincente a la pregunta: ¢por qué un cliente deberia comprar en tu
comercio en lugar de en cualquier otra opcion disponible? Es la combinacion Unica de beneficios que ofreces y que
resuelve problemas especificos o0 satisface necesidades concretas de tu cliente ideal de una forma que tus
competidores no lo estan haciendo.

Una propuesta de valor efectiva tiene tres componentes esenciales que debes articular con claridad:

e Qué ofreces especificamente: No basta con decir "vendemos ropa" 0 "ofrecemos productos de alimentacion”.
Necesitas especificar qué tipo exacto de productos y con qué caracteristicas diferenciadoras. Por ejemplo: "ropa
sostenible de marcas europeas independientes para mujeres profesionales de 30-45 afos" o "productos de
alimentacion ecoldgica de productores canarios”.

e Aquién sirves prioritariamente: Tu propuesta de valor debe dejar claro que no intentas servir a todo el mundo,
sino a un tipo especifico de cliente. Esto puede parecer que limita tu mercado, pero en realidad lo fortalece porque
ese cliente especifico siente que el comercio fue disefiado pensando en él, no como un intento genérico de agradar
a todos.

e Qué te hace tnico o diferente: Este es el elemento mas critico y el que mas comercios fallan en definir. Necesitas
articular explicitamente por qué tu oferta es diferente o mejor que las alternativas disponibles. Esto puede ser por
especializacion extrema, calidad superior, servicio personalizado, precio mas competitivo, experiencia de compra
Unica, valores que representas, 0 una combinacion de estos factores.

Construir una propuesta de valor diferenciada requiere conocer bien a tu competencia para identificar espacios no
ocupados 0 mal atendidos. Si en tu zona hay diez tiendas de ropa que compiten todas en precio y marcas masivas,
intentar competir en el mismo terreno serd muy dificil. Pero quizas puedes identificar que no existe ninguna opcion
para clientes que buscan moda sostenible o ropa para personas con tallas especiales, creando asi un espacio
diferenciado donde puedes ser referente.

Una técnica util para validar si tu propuesta de valor es suficientemente clara y diferenciada es la prueba del ascensor:
si tuvieras 30 segundos para explicarle a alguien qué hace especial a tu comercio, ¢podrias hacerlo de forma que la
persona entienda exactamente qué ofreces, a quién sirves y por qué eres diferente? Si necesitas cinco minutos de
explicacion complicada, tu propuesta no es suficientemente clara. Trabaja en simplificarla hasta que sea
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inmediatamente comprensible y genuinamente diferenciadora.

3.4. Posicionamiento frente a la competencia

El posicionamiento es el lugar que ocupas en la mente de tus clientes potenciales en relacion con tus competidores.
No es lo que tu dices sobre tu comercio, sino lo que los clientes piensan y sienten cuando escuchan el nombre de tu
negocio o pasan frente a él. Un posicionamiento efectivo hace que seas la primera opcion que viene a la mente cuando
un cliente tiene una necesidad especifica que tu satisfaces.

El primer paso para un posicionamiento efectivo es mapear a tu competencia directa e indirecta. La competencia
directa incluye comercios que venden productos muy similares a los tuyos en tu misma zona geografica. La
competencia indirecta incluye alternativas diferentes que satisfacen la misma necesidad, como el comercio online,
grandes superficies, 0 incluso soluciones no comerciales. Por ejemplo, si tienes una libreria, tu competencia directa
son otras librerias de la zona, pero tu competencia indirecta incluye Amazon, aplicaciones de lectura digital, bibliotecas
publicas e incluso otras formas de entretenimiento como Netflix.

Las estrategias de diferenciacion mas comunes en el emprendimiento comercial son las siguientes:

o Diferenciacion por especializacion: Ser el referente absoluto en una categoria muy especifica en lugar de ofrecer
de todo un poco. Un comercio especializado exclusivamente en productos para ciclistas sera siempre preferido por
ciclistas serios sobre una tienda de deportes genérica, aunque tenga menos variedad total.

o Diferenciacion por calidad y servicio: Ofrecer productos de gama alta con un servicio de asesoramiento experto
que justifique un precio superior. Esta estrategia funciona bien con clientes que valoran la calidad sobre el precio y
que aprecian la tranquilidad de comprar en un lugar de confianza donde saben que recibirdn buenos consejos.

o Diferenciacion por experiencia: Convertir la compra en una experiencia memorable mas alla de la simple
transaccion. Esto puede incluir la atmosfera del local, eventos especiales, interaccion con la comunidad, o
elementos sorpresa que hacen que visitar tu comercio sea una experiencia en si misma.

o Diferenciacion por valores: Posicionarte alrededor de valores especificos que resuenan con tu cliente ideal, como
sostenibilidad, apoyo a productores locales, excelencia, o responsabilidad social. Los clientes que comparten esos
valores estaran dispuestos a pagar mas y ser mas leales porque sienten que al comprarte estan apoyando algo en
lo que creen.

Un error comun es intentar competir en precio cuando no tienes las ventajas estructurales para hacerlo. Las grandes
cadenas y el comercio online tienen economias de escala que les permiten ofrecer precios que tu no puedes igualar
sin perder dinero. Como comercio local, tu ventaja competitiva casi nunca sera el precio mas bajo, sino otros factores
como la cercania, la personalizacion, la experiencia, el conocimiento experto o los valores. Acepta que no seras la
opcion mas barata y enfoca tu posicionamiento en los atributos donde si puedes ganar.

4. Tipos de modelos comerciales y sus requerimientos

No todos los comercios son iguales ni requieren los mismos recursos, habilidades o enfoques de gestion. Entender
los diferentes tipos de modelos comerciales que existen y sus requerimientos especificos te permitira elegir el que
mejor se adapta a tu perfil, tus recursos disponibles y las oportunidades de tu mercado local.
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En este apartado exploraras las principales tipologias de comercios, los requerimientos especificos de cada modelo,
sus ventajas y limitaciones, y como evaluar cual es el mas adecuado para ti. Esta comprension te ahorrara tiempo y
recursos al enfocarte en modelos viables desde el inicio, en lugar de descubrir tarde que el modelo elegido no encaja
con tu realidad.

4.1, Tipologia de comercios segun oferta y formato

Los comercios se pueden clasificar segun diferentes criterios relacionados con su oferta de productos y su formato de
operacion. Cada tipo tiene caracteristicas distintivas que determinan cémo se gestiona, qué clientes atrae y qué tipo
de experiencia ofrece.

El comercio especializado se enfoca en una categoria muy especifica de productos donde puede ofrecer una
profundidad excepcional. En lugar de vender muchas categorias diferentes con poca variedad en cada una, el comercio
especializado ofrece una sola categoria con una amplitud enorme de opciones. Ejemplos claros son una tienda
exclusiva de té con 200 variedades diferentes, una tienda solo de productos para el cuidado de barba, o una libreria
especializada Unicamente en comics y novelas graficas. La ventaja de este modelo es que te conviertes en el referente
absoluto para clientes que buscan esa categoria especifica, que estan dispuestos a desplazarse mas lejos y pagar mas
porque saben que encontraran exactamente lo que buscan.

El comercio generalista, en contraste, ofrece variedad amplia en multiples categorias pero con menor profundidad en
cada una. Un ejemplo tipico es un bazar o una tienda de conveniencia que tiene de todo un poco: productos de limpieza,
papeleria, pequefos electrodomésticos, articulos de regalo, accesorios para el hogar. La ventaja es que atraes a
clientes por conveniencia y proximidad, que saben que pueden encontrar muchas cosas diferentes en un solo lugar
sin tener que desplazarse a varios comercios especializados. Este modelo funciona especialmente bien en zonas
residenciales donde la comodidad y cercania son muy valoradas.

El comercio experiencial pone el foco principal en crear una vivencia memorable alrededor de la compra, donde el
producto es importante pero la experiencia es el diferenciador clave. Puede incluir elementos como degustaciones,
talleres, eventos sociales, espacios para quedarse mas tiempo, interaccion con expertos o atmosferas
cuidadosamente disefiadas. Un café-libreria donde puedes leer mientras tomas un café, una tienda de vinos con catas
semanales, 0 una tienda de productos de belleza donde te maquillan mientras exploran productos son ejemplos de
este modelo. Requiere inversion significativa en disefio de espacio y experiencia, pero genera mayor fidelizacion y
margenes superiores porque los clientes pagan por la experiencia completa, no solo por el producto.

El comercio transaccional, por contraste, se enfoca en la eficiencia de la compra. El cliente entra, sabe lo que busca,
lo encuentra rapidamente, paga y sale. No hay grandes elaboraciones en experiencia 0 asesoramiento, pero la ventaja
es que puedes atender a mas clientes por hora y operar con margenes mas ajustados. Supermercados, farmacias
eficientes 0 comercios de conveniencia suelen operar bajo este modelo. Funciona bien cuando los productos que
vendes son conocidos y el cliente no necesita asesoramiento extenso para decidir.

4.2. Requerimientos especificos segun el tipo de comercio

Cada tipo de comercio tiene requerimientos diferentes en términos de inversion inicial, habilidades necesarias,
ubicacion dptima y personal requerido. Comprender estos requerimientos especificos es fundamental para evaluar qué
modelo es viable para ti segun tus recursos actuales.
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Los requerimientos varian significativamente segun el modelo que elijas:

e Comercio especializado: Requiere una inversion significativa en stock profundo de una categoria especifica,
conocimiento experto del sector que permita asesorar con autoridad, y la capacidad de mantener una variedad
actualizada. Puedes ubicarte en zonas secundarias porque los clientes te buscaran especificamente, lo que reduce
costes de alquiler. Normalmente puedes empezar tu solo o con un empleado, pero ese empleado debe compartir tu
nivel de conocimiento experto. La inversion inicial puede ser media-alta dependiendo del valor del stock
especializado que necesites mantener.

e Comercio generalista: Requiere un inventario amplio pero no profundo en mdltiples categorias, con una inversion
inicial que puede ser moderada porque no necesitas grandes cantidades de cada producto. Las habilidades clave
son la gestidn eficiente de inventario variado y la capacidad de identificar qué productos rotan bien en tu zona
especifica. La ubicacion debe ser una zona residencial con buen trafico peatonal de proximidad. Puedes empezar
solo 0 con un empleado, no se requiere conocimiento experto profundo pero si una decente atencion al cliente.

e Comercio experiencial: Requiere la mayor inversion inicial porque necesitas disefiar cuidadosamente el espacio,
crear ambientes atractivos, equipamiento para actividades o eventos, y posiblemente licencias adicionales si
ofreces servicios de alimentacion o talleres. Las habilidades necesarias incluyen disefio de experiencias,
organizacion de eventos, creacion de comunidad y capacidad de contar historias alrededor de tus productos. La
ubicacion debe tener visibilidad y ser atractiva, preferiblemente en zonas con trafico de clientes que valoran las
experiencias sobre el precio. Normalmente necesitas al menos 2-3 personas porque las experiencias requieren una
atencion personalizada intensiva.

e Comercio transaccional: Requiere optimizacion del espacio para eficiencia, sistemas de cobro rapidos, un
inventario bien organizado para encontrar productos facilmente, y puede tener inversion inicial moderada si el local
es simple. Las habilidades clave son la gestion operativa eficiente, rapidez en atencion, y control de costes
ajustado. La ubicacion ideal es en zonas de alto trafico donde el flujo de clientes compensa margenes mas
reducidos. Puedes operar con personal rotativo menos especializado porque las transacciones son estandarizadas
Y N0 requieren un asesoramiento complejo.

Es importante que seas honesto evaluando si tienes los recursos necesarios para el modelo que te atrae. No tiene
sentido enamorarte del concepto de un comercio experiencial sofisticado si tu capital inicial es limitado y no tienes
experiencia en el disefio de experiencias 0 organizacion de eventos. Es mejor elegir un modelo mas simple que puedas
ejecutar excepcionalmente bien, que aspirar a un modelo complejo que ejecutards mediocremente por falta de
recursos, aunque esto no quita que puedas pivotar e incluso fusionar varias tipologias a medida que ganas claridad y
experiencia.

4.3. Adaptacion del modelo a tus recursos y perfil

La eleccion del modelo comercial adecuado debe ser el resultado de un andlisis honesto de tres factores: tu perfil
personal como emprendedor, los recursos reales que tienes disponibles, y las oportunidades especificas de tu mercado
local. No existe un modelo universalmente mejor, solo el modelo que mejor se adapta a tu situacion particular.

Si tu perfil es fuertemente innovador y relacional, con habilidades de disefio de experiencias y organizacion de eventos,
y tienes capital significativo disponible, el modelo experiencial puede ser ideal para ti. Sin embargo, si tu perfil es mas
operativo y analitico, con recursos limitados y preferencia por procesos estandarizados, forzarte hacia un modelo
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experiencial seria un error. Quizads un modelo generalista o transaccional se adapta mejor a tus fortalezas naturales.
La disponibilidad de tiempo también influye en el modelo viable. Si solo puedes dedicar 20 horas semanales porque
mantienes otro trabajo, modelos que requieren atencion constante como el experiencial o el especializado con
asesoramiento intensivo seran muy dificiles de gestionar. Quizas necesitas un modelo mas estandarizado donde
puedes contratar personal que opere el dia a dia mientras tu supervisas de forma mas remota.

Tu capital disponible es otro factor limitante real. Si solo tienes 10.000 euros disponibles, no puedes abrir un comercio
experiencial sofisticado que requiere 50.000 euros solo en acondicionamiento del local. Necesitas elegir un modelo
cuya inversion inicial esté dentro de tus posibilidades reales, o estar dispuesto a buscar financiacion externa que
implica sus propios riesgos y compromisos.

Finalmente, las oportunidades de tu mercado local determinan qué modelos tienen espacio real para crecer. Si en tu
Zona ya existen cinco comercios generalistas bien establecidos, intentar competir con otro generalista serd dificil.
Quizas existe un espacio para especializacion que nadie estd cubriendo, 0 para experiencias que no estan siendo
ofrecidas. El modelo ideal es aquel que te permite aprovechar un espacio competitivo relativamente abierto,
aprovechando tus fortalezas personales y con los recursos que realmente tienes disponibles.

5. La ubicacion como factor estratégico

La ubicacion de tu comercio es una de las decisiones mas criticas que tomaras y una de las mas dificiles de revertir
una vez comprometida. A diferencia de otros aspectos del negocio que puedes ajustar con el tiempo, cambiar de
ubicacion implica costes y riesgos significativos. Por eso es fundamental que comprendas los factores que hacen a
una ubicacion adecuada para tu modelo especifico de comercio.

Una buena ubicacion puede compensar deficiencias en otros aspectos de tu negocio, mientras que una mala ubicacion
puede arruinar incluso el mejor concepto comercial. En este apartado aprenderas a evaluar ubicaciones de forma
sistematica, entenderas los diferentes tipos de locales disponibles y como la ubicacion debe alinearse con tu modelo
de negocio y tu cliente ideal.

5.1. nalisis de la ubicacion: Variables clave a evaluar

Evaluar una ubicacion requiere analizar multiples variables de forma sistematica. No puedes basarte solo en la intuicion
0 en que "el local te gusta”. Necesitas datos concretos y una observacion rigurosa de factores especificos que
determinan si esa ubicacion generara el trafico de clientes adecuado para tu tipo de comercio.

Las variables criticas que debes evaluar en cualquier ubicacion potencial son las siguientes:

e Trafico peatonal y su perfil: No basta con que pasen muchas personas, necesitas que pasen las personas
correctas para tu negocio. Un local en una calle muy transitada por turistas puede ser excelente para un comercio
de souvenirs pero terrible para un comercio de productos especializados para residentes locales. Mide el trafico en
diferentes momentos del dia y dias de la semana, y observa el perfil de las personas que transitan: edad
aproximada, si van solos 0 en grupo, si caminan rapido como en transito o pasean observando comercios, si llevan
bolsas de compras de otros comercios, etc.
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e Competencia cercanay su naturaleza: La competencia directa muy cercana puede ser una amenaza 0 una
oportunidad dependiendo del tipo de comercio. Para categorias donde los clientes comparan activamente antes de
decidir, como muebles o electrdnica, estar cerca de otros comercios similares puede ser positivo porque creas una
zona de compras donde los clientes van expresamente a comparar. Para comercios de conveniencia 0
especializacion extrema, tener competencia muy cercana simplemente fragmenta el mercado sin beneficio.

e Accesibilidad y aparcamiento: Evalta como llegan los clientes potenciales a esa ubicacion. ¢Hay aparcamiento
cercano? ¢Es zona peatonal? ;Estd bien conectada por transporte publico? Para comercios donde los clientes
compran productos voluminosos o pesados, la falta de aparcamiento cercano puede ser un problema serio. Para
comercios de experiencia donde los clientes vienen a pasar el tiempo, la facilidad de acceso es menos critica si la
experiencia justifica el desplazamiento.

e Visibilidad desde la calle: Un local que no se ve hasta que estds justo en frente tiene una desventaja significativa
frente a uno visible desde lejos. La visibilidad determina cuanto trafico espontaneo captaras de personas que no te
conocian previamente. Si tu estrategia depende de que los clientes te busquen activamente por reputacion, la
visibilidad es menos critica. Si necesitas capturar trafico ocasional y compras impulsivas, la visibilidad es
fundamental.

Un error comun es elegir una ubicacion basandose solo en el precio del alquiler. Un local barato en una ubicacion mala
terminara costandote mas que un local mas caro en una ubicacion excelente, porque el local caro generard ventas que
justifican el coste mientras que el local barato generara ventas insuficientes sin importar cuanto ahorres en alquiler.
La métrica relevante no es el valor absoluto del alquiler, sino el ratio entre el alquiler y las ventas potenciales que esa
ubicacion puede generar.

b.2. Tipos de locales comerciales y sus caracteristicas

Los locales comerciales no son todos iguales. Cada tipo tiene caracteristicas especificas que los hacen mas o menos
adecuados para diferentes modelos de negocio. Entender estas diferencias te ayuda a buscar en las opciones
correctas desde el inicio.

El local en una calle comercial principal es la opcién mas visible y con mayor trafico peatonal, pero también la mas
cara. Tienen trafico constante de personas que van especificamente a comprar o pasear, con alta probabilidad de
entrar a comercios que les atraen visualmente. La ventaja es maxima visibilidad y trafico cualificado. La desventaja es
el alto coste de alquiler y la competencia intensa por la atencion del cliente. Este tipo de local funciona bien para
comercios que dependen de compras impulsivas, tienen margenes altos, o buscan volumen de ventas alto que
justifique el coste.

El local en una calle secundaria esta a una o dos calles de las arterias principales, con trafico moderado y un alquiler
significativamente menor. Estos locales funcionan bien para comercios especializados donde los clientes te buscan
activamente, o para comercios de barrio donde sirves a residentes locales que conocen la zona. No tendras el trafico
espontaneo de las calles principales, pero si tu propuesta de valor es suficientemente diferenciada, los clientes estaran
dispuestos a desviarse ligeramente para visitarte.

Los centros comerciales ofrecen trafico garantizado y un ambiente controlado, pero con condiciones especificas de
operacion. Normalmente pagas un alquiler base mas un porcentaje de ventas, debes respetar horarios extensos de
apertura y compites con muchas otras opciones en un espacio concentrado. Funcionan bien para marcas que se

El ‘Plan de Transformacion del Comercio de las Zonas Comerciales Rambla y Salamanca’ es un proyecto ejecutado por el Ayuntamiento de Santa Cruz, a través de la Sociedad de Desarrollo, y cofinanciado por Ia Unién Europea a
través del Programa FEDER Canarias 2021-2027, “Una manera de hacer Europa”, en el marco de la convocatoria Canarias Destino Comercial Inteligente

Santa Cruz deTenerife | SOCIEDAD =g Canarias Destino n i@: —
@ AYUNTAMIENTO DE DESARROLLO \" Comercial Inteligente f;][@'q DEHAGINDA = Eﬁ[‘;?:os 53&%5,&0




MODULO 1: FUNDAMENTOS DEL EMPRENDIMIENTO
COMERCIAL

PLAN DE COMERCIO
RAMBLAY SALAMANCA

Proyecto Diagndstico
del Punto de Venta

benefician del trafico masivo y pueden operar con los margenes que permiten las condiciones del centro comercial.
Son menos adecuados para comercios muy especializados o experienciales que necesitan libertad para crear su propia
atmosfera.

Los espacios compartidos son una tendencia creciente donde compartes un local con otros comerciantes, reduciendo
significativamente los costes de apertura. Puedes tener un rincon en un espacio mayor, compartiendo costes de
alquiler, servicios y personal. La ventaja es la reduccion de riesgo y costes iniciales. La desventaja es que tu visibilidad
y espacio son limitados, y dependes de que el concepto general del espacio funcione. Este modelo funciona bien para
emprendedores que estan validando una idea o que tienen productos que no requieren grandes espacios de exhibicion.
Las ubicaciones en mercados municipales ofrecen trafico de clientes que van especificamente a comprar, con
alquileres generalmente accesibles y una atmdsfera comunitaria. Funcionan excepcionalmente bien para comercios
de alimentacidn, productos locales o artesanias. La limitacion es que tu horario de operacion esta determinado por el
horario del mercado, y el formato del puesto suele ser pequefio y estandarizado, limitando tu capacidad de diferenciarte
visualmente.

b.3. Relacion entre la ubicacion, el modelo de negocio y tu cliente
objetivo

La ubicacion adecuada no es la misma para todos los modelos de negocio. Existe una relacion directa entre la ubicacion
que maximiza tus probabilidades de éxito, el tipo de comercio que quieres crear y el cliente que buscas atraer.

Para comercios de conveniencia, donde el cliente busca proximidad y rapidez, la ubicacion ideal es en zonas
residenciales con densidad poblacional alta. No necesitas estar en la calle comercial mas cara, pero si necesitas estar
cerca de donde viven tus clientes potenciales. Un comercio de este tipo en una zona turistica con mucho trafico pero
pocos residentes serd menos efectivo que uno en un barrio residencial con trafico menor pero clientes recurrentes.

Para comercios especializados o experienciales, donde el cliente esta dispuesto a desplazarse porque busca algo
especifico que no encuentra en cualquier parte, la ubicacion puede ser secundaria 0 incluso en zonas menos céntricas.
Muchos comercios especializados exitosos estan en calles secundarias con alquileres mas accesibles, y sus clientes
los encuentran porque los buscan activamente. Tu inversion debe ir mas en crear una propuesta de valor excepcional
y en comunicacion para que te encuentren, que en pagar un alquiler premium por la ubicacion.

Para comercios que dependen de compras impulsivas o de capturar trafico ocasional, la ubicacion en zonas de alto
trafico es fundamental. Si vendes productos que la gente no busca especificamente pero compra cuando los ve,
necesitas estar donde muchas personas pasen Yy tu escaparate pueda captar su atencion. Ejemplos son comercios de
regalos, accesorios de moda, o productos novedosos.

b.4. Criterios de seleccion de ubicacion

Como emprendedor que empieza un nuevo comercio, necesitas aplicar criterios de seleccion gque minimicen riesgos
mientras maximizas tu probabilidad de aprender y ajustar rapidamente.

Prioriza ubicaciones donde el coste fijo del alquiler sea manejable incluso si las ventas iniciales son menores a lo
proyectado. Una regla general conservadora es que tu alquiler mensual no deberia superar el quince por ciento de tus
ventas proyectadas. Si proyectas vender 10.000 euros mensuales en un escenario conservador, tu alquiler no deberia
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superar los 1.600 euros. Esto te da margen para errores de proyeccion, que son practicamente inevitables en tu primer
comercio.

Busca contratos de alquiler con flexibilidad. Idealmente, contratos de corta duracion inicial (uno o dos afios]) con opcion
a renovar, en lugar de compromisos largos de cinco o diez afos. Esta flexibilidad te permite aprender, validar y ajustar
sin estar atrapado en una ubicacion que resulte no ser la adecuada. Muchos propietarios prefieren contratos largos
por la seguridad, pero como emprendedor novato, la flexibilidad vale mas que un pequefio descuento en alquiler por
comprometerte largo plazo.

Considera seriamente opciones de menor riesgo como espacios compartidos, pop-up stores temporales, o puestos en
mercados municipales para tu fase inicial. Estas opciones te permiten validar tu concepto con una inversion menor
antes de comprometerte a un local permanente. Muchos comerciantes exitosos empezaron con modelos temporales
0 compartidos, validaron que su concepto funcionaba, construyeron una base de clientes, y solo entonces dieron el
paso a un local permanente con mas confianza.

5.5. Caso practico: Tipologia de comercio aplicada a un local real

Imagina que estas valorando alquilar un local real disponible en la calle del Pilar, a escasos metros del Parque Garcia
Sanabria, una de las zonas mas transitadas y representativas del centro de Santa Cruz. Se trata de un espacio de 415
metros cuadrados, distribuidos en dos plantas conectadas. La planta a nivel de calle cuenta con un gran escaparate
de 10 metros lineales, lo que garantiza una excelente visibilidad, y la planta inferior ofrece un area didfana de mas de
230 m? que permite distintas configuraciones. Es un local versatil, con un flujo constante de personas que pasean,
trabajan o residen en la zona.
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Lo primero que haces es analizar la relacion entre ubicacion, tamafio y publico objetivo. El entorno inmediato combina
residentes locales con profesionales de oficinas y visitantes que acuden al parque o a los comercios de la Rambla.
Esto indica un perfil de cliente variado, con interés tanto en compras cotidianas como en experiencias diferenciadas.
La amplitud y visibilidad del local permiten pensar en un proyecto que no dependa Unicamente del transito espontaneo,
sino que invite a entrar, permanecer y volver.

A partir de las categorias vistas en el modulo, descartas los formatos menos compatibles. Un comercio transaccional
resultaria poco eficiente en un espacio tan grande, ya que su rentabilidad depende de la rotacion rapida y un coste fijo
reducido. Un modelo generalista tampoco seria dptimo, porque la zona ya cuenta con una oferta suficiente de
conveniencia. El objetivo es encontrar un formato que maximice la experiencia y aproveche el potencial fisico del
espacio, no simplemente su tamafo.

Tras este analisis, la opcion mas coherente es desarrollar un modelo experiencial hibrido, que combine la venta fisica
con elementos de participacion y aprendizaje. La planta baja se convertiria en un espacio experiencial donde los
clientes puedan participar en talleres, demostraciones y actividades relacionadas con los productos. La visibilidad
desde el escaparate permite que los transelntes vean la actividad en directo, lo que genera curiosidad y atrae la
entrada espontdnea. La planta superior, mas amplia y reservada, serviria como zona de venta y asesoramiento
personalizado, donde los clientes que ya han vivido la experiencia abajo suben motivados para formalizar la compra.
Este formato aprovecha la dualidad del espacio: abajo, enganche inmediato mediante experiencia visible; arriba,
conversion en venta tras el compromiso emocional.

La distribucion responde a una ldgica comercial clara: la planta baja debe captar la atencion inmediata del peaton con
experiencia visible desde el escaparate, mientras que la planta superior, al requerir subir escaleras, funciona mejor
para venta donde el cliente ya estd comprometido tras haber participado en la actividad. Si invirtieras la distribucion
poniendo la venta en planta baja y la experiencia arriba, obligarias al cliente a subir las escaleras sin una motivacion
previa, lo que reduciria drasticamente la participacion en talleres y actividades. Ademas, desperdiciarias la visibilidad
del escaparate mostrando solo el producto estatico en lugar de una actividad en vivo que genera curiosidad. Para
maximizar las ventas, el cliente debe engancharse primero en la planta baja y subir ya convencido, no al reveés.

La eleccion responde directamente a los requerimientos especificos de este modelo:

e Inversion inicial media-alta, justificada por el acondicionamiento y la creacion de un entorno atractivo.

o Competencias de gestion y comunicacion, necesarias para organizar experiencias y fidelizar clientes.

e Ubicacion visible y accesible, perfectamente cumplida por este local.

e (ferta especializada, que diferencie al comercio de la competencia de su entorno.

[ )
Si cuentas con un perfil relacional e innovador, disfrutaras gestionando un espacio dindmico donde cada visita sea
distinta. Si eres mas operativo o0 analitico, puedes planificar una agenda de eventos rotativos y medir su impacto en
ventas, combinando la creatividad con el control de resultados.

Analizar el espacio, entender el entorno y reconocer tus propios recursos son pasos previos a elegir el modelo mas
adecuado. En este local, la clave no est4 en llenarlo de producto, sino en convertirlo en un punto de encuentro activo
y diferenciador, donde la experiencia, la cercania y la identidad local sean los pilares del éxito.

Este analisis te muestra como aplicar la metodologia vista en el mddulo a un espacio real. Si quieres conocer mas
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detalles sobre este local y ver como podrias desarrollar tu proyecto comercial experiencial en él, puedes consultar la
informacion completa pinchando aqui.

6. Generacion, validacion y planificacion de ideas de negocio

Tener una idea de negocio es solo el punto de partida. La mayoria de las ideas iniciales necesitan ajustes significativos
antes de convertirse en negocios viables. En lugar de enamorarte de tu primera idea y lanzarte a invertir todo tu capital
sin validarla, necesitas aplicar metodologias sistematicas para evaluar, refinar y validar tu concepto antes de
comprometer recursos significativos.

6.1. Como identificar oportunidades comerciales en tu entorno

Las mejores oportunidades comerciales no vienen necesariamente de ideas brillantes y originales, sino de observar
con atencion tu entorno y detectar necesidades no satisfechas 0 mal atendidas. La capacidad de identificar estas
oportunidades se desarrolla con practica y con un enfoque sistematico de observacion:

o Empieza observando tu propia vida y frustraciones como consumidor: ;Qué productos o servicios necesitas
regularmente y son dificiles de encontrar en tu zona? Qué experiencias de compra te frustran porque podrian ser
mucho mejores? ; Qué comercios visitas fuera de tu zona porque no existe una opcion equivalente cerca? Tus propias
necesidades insatisfechas pueden ser sefales de oportunidades, especialmente si descubres que otras personas en
tu entorno comparten esas mismas frustraciones.

e Observa los comportamientos de consumo: Pasa tiempo en diferentes zonas de tu ciudad en diferentes momentos
del dia. Observa qué comercios tienen filas de espera, qué productos la gente compra regularmente, qué categorias
parecen tener poca oferta, qué grupos demograficos parecen desatendidos. Esta observacion directa te da
informacion que ninguna investigacion de mercado formal puede proporcionarte, porque ves comportamientos reales
en lugar de opiniones declaradas.

o |dentifica tendencias emergentes que todavia no han llegado a tu mercado local: Esto puede incluir tendencias de
consumo que ves en ciudades mas grandes o en otros paises, cambios demograficos en tu zona, 0 nuevas
regulaciones que crean necesidades nuevas. La tendencia hacia productos sostenibles y ecoldgicos, por ejemplo,
llegé a las grandes ciudades espafiolas afios antes de penetrar mercados mas pequefios, creando ventanas de
oportunidad para emprendedores que se anticiparon.

e Escucha activamente las quejas y comentarios de las personas en tu entorno: Cuando alguien menciona que "no
hay ningun sitio donde comprar X en esta zona" 0 “"es imposible encontrar Y de buena calidad", esta sefialando
potencialmente una oportunidad. Muchos emprendedores exitosos simplemente prestaron atencion a quejas
recurrentes que otros ignoraban.

e Analiza a tu competencia no para copiarla, sino para identificar lo que estan haciendo mal o lo que no estan
ofreciendo: Si todos los comercios de ropa en tu zona se enfocan en ropa casual juvenil, quizds existe una
oportunidad en ropa profesional para adultos. Si todos los comercios de alimentacion compiten en precio, quizas
existe espacio para uno que compita en calidad premium. Los espacios vacios en el mercado son a menudo las
mejores oportunidades.
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6.2. Metodologia lean aplicada al comercio fisico

La metodologia lean startup, ampliamente difundida por Eric Ries, se basa en el principio de construir-medir-aprender
de forma rapida e iterativa en lugar de invertir meses o0 afios desarrollando un producto o0 negocio completo antes de
enfrentarlo al mercado real. Aunque fue creada para startups, sus principios son perfectamente aplicables al comercio
fisico si los adaptas correctamente.

El concepto central es el Producto Minimo Viable (también conocido por su sigla en inglés: MVP), que en términos de
comercio fisico podriamos llamar el Concepto Minimo Viable. No necesitas tener tu tienda completa, perfectamente
decorada, con inventario exhaustivo para validar si tu idea funciona. Puedes empezar con una version minima que te
permita probar la reaccion del mercado con una inversion mucho menor.

Un Concepto Minimo Viable para comercio fisico puede tomar varias formas. Puedes hacer un pop-up temporal en un
evento o mercado local durante un fin de semana, invirtiendo solo en el stock minimo de productos representativos de
tu concepto. Esto te permite observar qué productos generan mas interés, qué precios acepta el mercado, qué
preguntas hacen los clientes, y si hay suficiente demanda como para justificar un comercio permanente. La inversion
es una fraccion de lo que costaria abrir el comercio completo, pero la validacion es real.

Otra forma es crear un showroom temporal en un espacio compartido o en tu propia casa si es apropiado, donde invitas
a clientes potenciales a ver tu oferta y recoger pedidos antes de invertir en stock completo. Esto funciona
especialmente bien para productos que puedes encargar segun demanda confirmada, como ropa, productos
artesanales, o articulos especializados. Asi reduces el riesgo de inventario muerto mientras validas si existe demanda
real.

Por otro lado, el ciclo construir-medir-aprender significa que lanzas tu concepto minimo viable, mides cuidadosamente
la respuesta del mercado mediante observacion directa y conversaciones con clientes, aprendes qué funciona y qué
no, y ajustas rapidamente antes del siguiente ciclo. Cada ciclo te acerca mas a un modelo de negocio validado. Este
enfoque es mucho mas efectivo que planificar exhaustivamente durante meses, invertir todo tu capital en el concepto
inicial, y solo entonces descubrir que el mercado no responde como esperabas.

La clave del enfoque lean es la velocidad de aprendizaje. No se trata de ser perfecto desde el inicio, sino de aprender
rapidamente qué funciona en el mercado real. Un emprendedor que hace tres ciclos rapidos de prueba y ajuste en tres
meses aprenderd mucho mas y tendra mas probabilidades de éxito que uno que pasa seis meses planificando
perfectamente sin ningun contacto real con clientes.

6.3. Técnicas de validacion con clientes potenciales

La validacion consiste en obtener evidencia objetiva de que existe demanda real por tu oferta antes de invertir recursos
significativos. No basta con que tus amigos y familiares digan que es una buena idea, necesitas la validacion de clientes
potenciales reales que no tienen ningun incentivo para mentirte o ser amables contigo.

Las técnicas mas efectivas para validacion rapida incluyen las siguientes:

o Entrevistas profundas con clientes potenciales: Identifica de 15 a 20 personas que encajan con tu perfil de cliente
ideal y pideles 10 minutos de su tiempo para entender sus necesidades. No les vendas tu idea, simplemente
preguntales sobre sus comportamientos actuales de compra en tu categoria, qué les gusta y qué les frustra de las
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opciones disponibles, cuanto gastan, con qué frecuencia compran, qué valorarian en una oferta ideal. Estas
conversaciones te daran descubrimientos genuinos sobre si tu idea resuelve un problema real o si es solo una
solucion en busca de un problema que no existe.

e Encuestas estructuradas en tu zona objetivo: Colécate fisicamente en la zona donde planeas ubicarte y encuesta
a personas que pasan. Hazles preguntas especificas sobre sus habitos de compra, no sobre tu idea en abstracto.
Por ejemplo, en lugar de preguntar "¢ comprarias en una tienda de productos ecologicos?”, pregunta "¢ donde compras
actualmente productos ecoldgicos?", "icuanto gastas al mes en esta categoria?", ":qué te impide comprar mas
productos ecoldgicos?". Las respuestas concretas sobre comportamientos actuales son mucho mas valiosas que
opiniones sobre hipotéticos futuros.

e Pruebade concepto mediante preventa: Ofrece tu producto o servicio antes de tenerlo completamente desarrollado,
a un precio especial de lanzamiento. La disposicion real a pagar dinero es la validacion mas fuerte posible. Si las
personas estan dispuestas a comprometerse financieramente con un producto que todavia no existe
completamente, tienes una sefal muy fuerte de demanda genuina.

o Testeo mediante pop-up o mercadillo: Monta un stand temporal en un mercado, feria local o evento relevante.
Observa no solo cuantas ventas haces, sino también qué productos generan mas interés, qué preguntas hace la
gente, qué objeciones ponen y qué segmentos de clientes se acercan. Esta experiencia directa te ensefiara mas
sobre tu mercado en un dia que meses de investigacion tedrica.

Durante la validacidn, presta atencion especialmente a las sefiales negativas o de indiferencia, no solo a las positivas.
Si la mayoria de las personas a quienes presentas tu concepto dicen "interesante" pero no hacen preguntas de
seguimiento ni muestran interés real en comprar, eso es una sefal de alerta. El entusiasmo genuino es inconfundible:
las personas hacen muchas preguntas, quieren saber cuando abriras, te dejan sus datos de contacto sin que se los
pidas, te recomiendan a otras personas, etc. Si no ves este tipo de sefales fuertes, tu concepto probablemente
necesita ajustes antes de invertir mas.

7. 7. Examen final

1. ¢Cuél es la principal ventaja competitiva que ofrece el comercio fisico que el digital no puede replicar
completamente?

a) La exencién total de costes operativos fijos.

b) La posibilidad de tener un catalogo de productos ilimitado.

c) La experiencia sensorial (ver, tocar, probar)] y la inmediatez en la satisfaccion del cliente.

d) La capacidad de vender a millones de clientes sin un limite geografico.

2. ¢Cual es la caracteristica principal que define el rol social del comercio local en la comunidad?

a) Su responsabilidad exclusiva de gestionar la logistica de envios a domicilio.

b) Contribuye a configurar el tejido social, dinamiza la zona urbana y crea espacios de encuentro.

c) Su funcién de reemplazar completamente los servicios bancarios y financieros.

d) Su objetivo Unico es la recaudacion de impuestos locales para el ayuntamiento.

3. ¢Qué distingue la mentalidad del "emprendedor comercial moderno” del “comerciante tradicional?

a) El emprendedor moderno adopta una mentalidad de prueba, aprendizaje y validacion temprana de ideas,
dispuesto a pivotar.

b) El comerciante tradicional siempre utiliza tecnologia digital y el moderno no.

c) El emprendedor moderno solo compite en precio, mientras que el tradicional compite en servicio.
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d) El comerciante tradicional busca retornos exponenciales y el moderno, solo estabilidad.

4. ¢Qué activo requiere principalmente el emprendimiento comercial, que no es necesario para una startup puramente
digital?

a) Un equipo técnico especializado en desarrollo de software.

b) Capital de inversores de riesgo.

c) Un local comercial fisico, con inversién en acondicionamiento del espacio y stock de productos.

d) Un modelo de negocio disefiado para crecer de forma masiva desde el inicio.

5. En la fase de construccion de la propuesta de valor, ¢cual es el componente que debe articularse de forma mas clara
para lograr la diferenciacion?

a) La lista completa de todos tus proveedores.

b) Los costes internos de la operacidn logistica.

c) Qué te hace Gnico o diferente de las alternativas disponibles en el mercado.

d) La previsién de ventas para los préximos cinco afios.

6. ¢Cudl es el objetivo principal del visual merchandising en el disefio de la tienda fisica?

a) Garantizar que todos los productos se vendan exactamente al mismo precio.

b) Administrar el tiempo libre del personal en horas de baja afluencia.

c] Controlar el registro de entrada y salida de los empleados.

d) Presentar los productos de forma atractiva en el espacio para aumentar las ventas y la rentabilidad sin bajar los
precios.

7. En el contexto de la evaluacion de una ubicacion, ¢qué factor de las variables criticas es esencial evaluar mas alla
de la cantidad total de personas que pasan?

a) El perfil del tréfico peatonal.

b) La antigiiedad de los edificios colindantes.

c) La cercania a una estacion de tren, aunque tu cliente use principalmente el coche.

d) El nimero de seméaforos en la calle més cercana.

8. Si tu perfil como emprendedor es fuertemente operativo, concentrado en procesos y eficiencia, ¢cudl es su principal
debilidad potencial que debe compensar?

a) La dificultad para llevar las cuentas y medir los resultados.

b) La falta de disciplina para mantener el local abierto todos los dias.

c) La rigidez ante los cambios del mercado y la resistencia a reinventar el negocio cuando es necesario.

d) La incapacidad para conectar emocionalmente con los clientes mas leales.

9. ¢Qué es un Concepto Minimo Viable [MVP) en el contexto del comercio fisico?

a) Una tienda completa con inventario exhaustivo que permite validar la idea de negocio durante los primeros seis
meses.

b) Un plan de negocio detallado que incluye proyecciones financieras y andlisis de mercado antes de abrir el comercio.
c) Una version minima del negocio que permite probar la reaccion del mercado con una inversion mucho menor,
como un pop-up temporal o showroom.

d) Un sistema de gestién que automatiza todos los procesos del comercio desde el primer dia de apertura.

10. Como regla general conservadora, ademas del coste de abrir el comercio (acondicionamiento, licencias, stock
inicial], ¢qué cantidad adicional se recomienda tener disponible como capital de trabajo para la fase inicial?

a) Al menos el doble del capital necesario para la apertura, destinado a mantener el negocio durante los primeros
meses sin ingresos suficientes.

b) El dinero suficiente para pagar el alquiler de la Gltima semana de operacidn.

c) Un fondo de emergencia equivalente al salario de un mes.

d) El coste de remodelar el local cada trimestre.
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