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Es el primer curso impartido en Extremadura 
plenamente enfocado al desarrollo 
sostenible. 

La sociedad requiere líderes empresariales 
que generen riqueza sin amenazar medio 
ambiente. 

El emprendimiento sostenible es uno de los 
principales retos de la sociedad y este 
argumento está respaldado por ONU, UEm 
UN, WTO, UNESCO, OCDE y World Bank. 

El auge y relevancia de la conservación de 
la naturaleza está generando líneas de 
financiación a nivel regional, nacional e 
internacional que apuestan por ideas 
novedosas en el campo del emprendimiento 
sostenible. 

La Fundación Tatiana Pérez de Guzmán el 
Bueno tiene entre sus fines el cuidado de la 
Naturaleza y la formación de jóvenes y 
cuenta con más de cinco años en la 

formación de jóvenes líderes y de proyectos 
emprendedores. 

El Training meeting point- Palacio de los 
Golfines de Abajo se convertirá en el primer 
lugar de referencia regional y nacional para 
la formación en emprendimiento sostenible. 

El curso estará impartido por profesores y 
profesionales de primer nivel que 
acompañarán a cada emprendedor en su 
idea de negocio. 

La involucración del equipo de profesores y 
profesionales mentores permitirá a los 
equipos de trabajo presentar atractivos 
proyectos antes potenciales inversores así 
como acceder a las líneas de financiación 
regional, nacional e internacional. 

La Fundación premiará los tres proyectos 
emprendedores con más potencial con un 
capital semilla de seis mil, cuatro mil y dos 
mil euros respectivamente. 
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¿Qué es el programa 
de emprendimiento 
sostenible?
El Programa de Emprendimiento Sostenible es 
una iniciativa de la Fundación Tatiana Pérez de 
Guzmán el Bueno, dirigida a la formación de 
emprendedores y empresarios de Extremadura 
que quieran impulsar su actividad en el marco 
de la sostenibilidad.

La Fundación Tatiana Pérez de Guzmán el 
Bueno organiza, desde 2014 un Programa de 
Emprendimiento para toda la provincia de Ávila, 
en su sede del Observatorio Activo Ávila 1.131. 
Con esa experiencia, lanza ahora este 

Oportunidad de Mercado y Visión de negocio

Programa de Emprendimiento Sostenible, en 
colaboración con la Universidad de 
Extremadura.

La sostenibilidad no sólo es el eje de los 
Objetivos de Desarrollo de Naciones Unidas, 
sino que está en el centro de los planes de 
recuperación económica de la Unión Europea, 
que confirman el objetivo de la UE de 
proseguir una nueva estrategia de crecimiento 
basada en el Pacto Verde Europeo y la 
sostenibilidad competitiva.

El Programa de Emprendimiento Sostenible es 
un itinerario formativo compuesto por clases, 
talleres, mentorización y networking, así como 
asesoramiento para la búsqueda de 
financiación. 3.



Planificación. 
In-planning. 
Recoge la planificación del 
proyecto formativo desde las 
fechas del encuentro, lugar y 
los diferentes stages por los 
que los participantes deben 
pasar. Comenzará con 
recepción de los proyectos a 
presentar por los candidatos.

Entorno. 
In-sector overview.
 Recoge los sectores sobre los 
que los candidatos podrán 
presentar su proyecto de 
emprendimiento sostenible.

Sostenibilidad. 
In-training. 
Posicionara desde el comienzo 
del curso a los participantes en 
las opciones de 
emprendimiento sostenible a 
partir de la explicación del 
concepto de sostenibilidad.

Competencias. 
In-class. 
Face to face competences. 
Esta referido a la propuesta de 
profesores y contenidos que 
serán impartidos en las 
sesiones teóricas en el Palacio 
de los Golfines. 

Estructura del programa

El proyecto “Training meeting point-Palacio de los Golfines de Abajo” 
se compone de las siguientes secciones:

Habilidades. 
In-companies. 
Face to face skills. Se concreta 
en las habilidades que los 
empresarios y mentores 
transmitirán a los participantes 
en los diferentes escenarios y 
lugares en los que se 
planifiquen, y que les sirvan de 
inspiración y motivación, para 
desarrollar sus proyectos.

Modelo de negocio. 
In-designing. 
En esta fase, los participantes 
deberán desarrollar, y 
presentar su propuesta de 
modelo de negocio, 
enmarcado en 
emprendimiento sostenible y 
recogido en un Business 
Model Canvas.

Trabajo en equipo. 
In-groups. 
Comienza el trabajo en grupo, 
y cuya complementariedad e 
idoneidad con el proyecto que 
se quiere desarrollar, será 
valorado en la selección de 
proyecto que luchen en un 
puesto en la final de este 
programa, y servirá para la 
puesta en práctica de 
habilidades adquiridas durante 
el proceso de formación. 

Mentorización. 
In-mentoring. 
A cada proyecto, formado por 
un equipo de trabajo, le será 
asignado un mentor que podrá 
ser un empresario o experto en 
emprendimiento, con el objeto 
de guiar al equipo en el 
desarrollo del proyecto, y para 
lo cual se fijarán reuniones de 
trabajo semanales, durante un 
periodo de tres meses y 
finalizará con un proyecto o 
más completo posible, de cara 
a exponerlo ante el jurado. 

Medición de 
resultados. In-results. 
Cada grupo de trabajo 
presentará ante un jurado de 
expertos, un modelo de 
negocio empresarial que 
necesariamente sea sostenible 
con el medio ambiente y viable 
económicamente. 

In-awarding. 
Es el evento final de este 
programa, y tendrá lugar 
celebrará en el Palacio de los 
Golfines. En el se realizará la 
entrega de premios, y la 
presentación de los proyectos 
galardonados. Este evento 
será público, y a el podrán 
asistir personas del entorno de 
los participantes, así como los 
medios de comunicación, y 
autoridades pertinentes. 4.



Profesores

IDENTIFY OPPORTUNITIES

TEACHER/ COMPANYIN CLASS

Sr. Carlos Rodríguez: Elaborarte

Sr. Diego Hernández Pavón: Empresario

ENTREPRENEURSHIP TEAM Sr. Eduardo Hernández: Alopractico

Sr. Antonio Fernández Portillo: Profesor Uex

MARKETING Sr. Luis Manuel Cerdá Suarez: Director de Marketing 

de la UNIR (Universidad Internacional de La Rioja) 

BUSINESS MODEL Sr. Jesús Domínguez: Empresario 

Sr. Miguel Narros: Convinze

MPV PROTOTYPE Sr. Epifanio Manzano: Arquitecto

Sr. Jorge Casas Nova: Universidad de Évora

ACCOUNTANCY AND FINANCE Sr. Manuel Almodóvar: Empresario y Profesor Uex

Sr. Luis Felipe de la Morena: Imedexsa

BUSINESS DEVELOMENT Sr. Ricardo Hernández: Profesor Uex

Sr. Atanasio Fernández: Emprededor

ELEVATOR PITCH Sr. Agostinho Massal: Emprendedor y deportista

CREATIVE THINKING Sra. Celina Pérez: Innizia

Sr. Alejandro Hernández: Gerente y Profesor Uex



1ª Phase. First week (54h).  

1. Identify opportunities
Análisis de las posibilidades 
del entorno en combinación de 
megatendencias para la 
identificación de 
oportunidades en base a las 
mismas.
En este periodo, inicial, se trata 
de analizar los diferentes 
sectores, buscando 
necesidades de los clientes, y 
tendencias de los mercados, 
con el fin de buscar una idea 
de negocio novedosa, que 
pueda generar un modelo de 
negocio, viable y próspero 
económicamente hablando.

Análisis de sectores 
emergentes, a partir de 
datos macro económicos.

Búsqueda de necesidades 
clientes, a partir de estudios 
de mercados.

Análisis de las Tendencias 
de Mercado, a partir de 
datos macro económicos.

2. Creative thinking 
Puesta en escena de modelos 
de trabajo creativo y 
herramientas para canalizar la 
creatividad para dar nuevas 
soluciones a problemas reales 
dirigido hacia la creación de un 
nuevo producto o servicio, que 
de lugar a un modelo de 
negocio viable.
El objetivo de este bloque de 
formación, es trabajar en una 
nueva forma de buscar 
soluciones creativas a 
cualquier problema que nos 
encontremos en nuestra vida, y 
principalmente en el mundo 
empresarial, con el fin de 
transformar los problemas en 
nuevas oportunidades. 
Para ello, se puede trabajar 
sobre tormentas de ideas, 
selección de ideas, y 
propuestas reales de negocio. 
En esta fase se puede llevar a 

cabo con el uso de la 
gamificación, y una vez se 
aprenda el funcionamiento de 
las diferentes técnicas, se 
expondrán problemas reales a 
los que habrá que dar 
soluciones.

Explicación de qué son las 
Tormentas de ideas, y 
plantear juego y reto para 
ponerlo en práctica.

Selección de ideas, para ello, 
se establecerán los 
requisitos que debería tener 
las ideas seleccionadas, y a 
partir de ahí se pondrá en 
práctica como continuación 
de la tarea anterior.

Propuestas reales de 
negocio, que se puedan 
aplicar a las ideas 
seleccionadas.

3. Entrepreneurship 
team
Identificar los puntos claves 
necesarios para formar un 
equipo mínimo viable y 
multidisciplinar con el fin de 
desarrollar el proyecto con la 
mayor garantía posible.
El objetivo de este bloque es 
crear un equipo 
multidisciplinar, donde sus 
miembros se complementen. 
En este punto es necesario 
tener una idea de negocio 
clara, con el fin de definir las 
necesidades del equipo, 
fortalecer las áreas más 
débiles, y explotar los recursos 
más potentes.

Unite complementary 
partners.

Create a structure.

Keep the team diverse.

Plan for problems: 
Anticipating complications, 
and dealing with conflict are 
the privilege of 
entrepreneurial teams.

The ingredients for 
success: The ability to unite 
such different profiles:  
creative, organised, calm, 
impulsive, empathic or 
.charming people.

4. Marketing
Aprendizaje de herramientas y 
metodologías para definir el 
cliente objetivo, hacer un 
estudio de mercado del 
negocio de la empresa, que se 
ajuste a la oportunidad 
detectada, y evaluar 
correctamente el tamaño del 
mercado objetivo
El objetivo de este bloque es 
detectar y definir claramente el 
cliente y el tamaño del 
mercado objetivo. En este 
apartado se trabajará con las 
metodologías para realizar un 
estudio de mercado, 
realización de cuestionarios 
para conocer que piensa el 
cliente de mi producto, 
definición y concreción del 
tamaño del mercado objetivo 
que permita dimensionar el 
alcance del proyecto 
empresarial, y trazar el camino 
para realizan un plan de 
marketing que permita llegar al 
cliente objetivo.
Método explicativo, con 
ejemplos reales, donde se 
hará especial hincapié, en la 
importancia definir 
concretamente al cliente que 
nos dirigimos, y como llegar a 
éste.

Delimitación del mercado 
objetivo.

Definir el perfil del cliente.

Realizar estudio de mercado.

Plan de marketing.

Canales de difusión.

6.



5. Business model 
Aprendizaje de herramientas y 
metodologías para trasladar la 
idea de negocio a un modelo 
de negocio económicamente 
viable, que se ajuste a la 
oportunidad detectada, que 
define perfectamente la 
monetización y que dé 
solución a un problema real.
El objetivo de este bloque es 
detectar y definir claramente 
los aspectos clave, del modelo 
de negocio y plasmarlo en un 
lienzo que permita reconocer 
los puntos más relevantes del 
mismo. En este apartado se 
trabajará con metodologías 
lean, e iteraciones, que 
permitan construir un modelo 
de negocio viable, y atractivo 
para los clientes.
Método explicativo, con 
ejemplos reales de los 
modelos de negocios más 
habituales, donde se hará 
especial hincapié, en la 
importancia de monetizar 
cuanto antes, aprender del 
mercado continuamente, y de 
la importancia de innovar en 
este aspecto.

Franquicia

Freemium/premium

From two side or even more

Long tail

Bait & Anzuelo

Suscription

Internet

6. Minimum viable 
product MVP 
prototype  
Desarrollo de un prototipo 
inicial, que permita exponer a 
los clientes potenciales, 
nuestro proyecto, con el fin de 
obtener Feedback que nos 
permita llevar un producto o 
servicio adecuado al mercado, 
con una mínima garantía.
El objetivo de este bloque, es 
enseñar las numerosas 
posibilidades que existen, para 
desarrollar prototipos de los 

productos y servicios que se 
quieren prestar a los usuarios, 
con el fin de conocer cuanto 
antes, que piensa el mercado 
sobre ellos, y así aprender de 
los fallos o errores desde el 
primer momento.
Para ello, se expondrás 
diferentes técnicas y 
herramientas para crear MVP, y 
además se pondrán ejemplos 
reales de empresas de éxito, 
donde se pueda exponer la 
importancia de la creación de 
protototipos, para aprender 
rápido y gastar poco.

Winning over stakeholders

Helps to evolve your product

Minimize development costs

Quicker to get to release

7. Accountancy and 
finance
Conocer las necesidades de 
financiación del proyecto y los 
principales conceptos 
financieros, fuentes de 
financiación, tipos 
características, y formas de 
acceder a cada uno de ellos.
El objetivo es conocer las 
necesidades de financiación 
del proyecto. Para ello, se 
trabajará sobre el fuljo de caja 
del primer año, y sobre los 
principales costes e ingresos 
de la empresa. 
Para ello será necesario, dar a 
conocer los principales gastos 
de un negocio, los principales 
ingresos del modelo de 
negocio elegido, los más que 
posibles, momentos de caja 
negativo, que dará lugar al 
valle de la muerte, y que se 
intentará subsanar, con una 
monetización temprana, un 
aprendizaje y mejora del 
modelo de negocio rápido 
gracias al uso de los 
prototipos, con el fin de 
minimizar la financiación 
necesaria, y conseguir clientes 
en las fases tempranas de la 
existencia de la empresa.

Understanding key 



accounting terms and 
concepts.

Learning how your business 
decisions are reflected in the 
accounts.

Understanding how 
accounting information can 
help you manage the 
business.

Improving your confidence 
when talking to your 
accounting and tax advisors.

Joining stimulating 
discussions with other 
entrepreneurs and business 
managers.

Accessing practical 
reference resources to use 
on completion of the 
programme.

8. Elevator Pitch
Construir y transmitir de 
manera clara y concisa el 
contenido del proyecto, para 
poder exponerlo de forma 
rápida y clara a un inversor, y 
que de tiempo a contarlo en el 

transcurso de tiempo que dura 
un trayecto en ascensor 1min.
Se trabajará con técnicas de 
oratoria, para dar el mensaje 
correcto. Para ello se darán la 
pautas necesarias, de cómo se 
debe hablar en público, como 
transmitir las ideas, la 
importancia de las pausas, los 
gestos, y lenguaje corporal, 
con todo ellos, con un método 
interactivo y dinámico, se irán 
proponiendo diferentes retos, 
con un estilo de clase 
gamificado, pudiéndose usar 
juegos de rol, que permitan 
desarrollar destrezas de 
lenguaje, y enfrentarse a 
situaciones que pueden darse 
en la realidad.

Your goal is not to close the 
sale, but to open the 
conversation

Don't talk about ideas, but 
about results

Don't apologize: offer value

Leave the door open and 
look for the next meeting

The value of being prepared

9. Busines Develoment
Detectar, elaborar y valorar de 
manera clara una estrategia de 
desarrollo empresarial, 
permanente en el tiempo, que 
sea sostenible y viable en la 
región.
Se trabajará con el método 
expositivo, y con el método del 
caso. Para ello se darán la 
pautas necesarias, de cómo se 
deben analizar casos de éxito, 
y la importancia de buscar 
modelos de negocios 
escalables, que aprovechen 
las economías de escala. 
Además, se analizarán casos 
de empresas de zonas rurales, 
que son sostenibles y que 
desde estas zonas rurales, son 
capaces de llegar con sus 
productos o servicios a 
cualquier parte del mundo.

Método del caso.

Caso en vivo.

Para la detección de los retos empresariales que se pueden llevar a cabo desde Extremadura y que se 
encuentran dentro de los 17 grandes compromisos ODS alcanzados por el G20 para 2030 están formados por: la 
eliminación de la pobreza, acabar con el hambre, asegurar una vida sana, educación de calidad, igualdad de 
género, agua potable y saneamiento, energía sostenible, buenos empleos y crecimiento económico, innovación 
e infraestructura, reducción de las desigualdades, ciudades y comunidades sostenibles, consumo responsable, 
lucha contra el cambio climático, conservación de los océanos, protección de los ecosistemas terrestres, paz y 
justicia y alianzas globales para lograr los objetivos.

IDENTIFY OPPORTUNITIES Movilex, Tajo Internacional

ENTREPRENEURSHIP TEAM Elaborarte

BUSINESS MODEL Grupo DOCU

MPV PROTOTYPE MysocialFit

ACCOUNTANCY AND FINANCE Consultoría Norba

ELEVATOR PITCH Bers Consulteam

CREATIVE THINKING Homeria

TEACHER/ COMPANYIN COMPANY

2ª Phase. Second week (54h). 
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1. Hackatones
Usar hackatones como 
herramienta para la educación 
emprendedora. Para la 
detección de retos 
empresariales que se pueden 
llevar a cabo desde 
Extremadura y que se 
encuentran dentro de los 17 
grandes compromisos ODS 
lanzados por el G20.

2. Mentalidad 
emprendedora 
proactiva
Una mentalidad 
emprendedora en los 
estudiantes les permite 
desarrollar resiliencia y resistir 
los desafíos cotidianos. Esta 
mentalidad ayuda a una 
persona a avanzar en la vida y 
experimentar crecimiento y 
productividad.

3. Entorno de 
aprendizaje creativo
Los estudiantes necesitan un 
entorno en el que se sientan 
libres para experimentar y 
compartir ideas, un entorno 
que despierte y favorezca su 
creatividad.

4. Experiencia en la 
presentación de 
ideas de negocios
Los emprendedores deben 
aprender la habilidad de 
entregar presentaciones 
simples pero inolvidables.

5. La diversidad 
fomenta ideas de 
negocios de gran 
alcance
Durante los hackatones, los 
participantes de diferente 
procedencia se reúnen y 
forman equipos diversificados 

y complentarios. Como 
sabemos, las diferentes 
perspectivas enriquecen la 
comprensión de los problemas 
y aumentan la riqueza de las 
ideas comerciales. Los equipos 
diversificados tienden a ser 
más creativos e innovadores.

6. Toma de contacto 
espíritu emprendedor
Durante los hackatones, los 
estudiantes tienen la 
oportunidad de crear varias 
ideas de negocios 
inspiradoras. Por lo tanto, los 
hackatones podrían actuar 
como toma de contacto con la 
actitud emprendedora y así 
crear candidatos capaces de 
desarrollar con firmeza la 
actividad empresarial.

7. Oportunidad de 
conocer la opinión de 
una audiencia más 
amplia
A medida que los mentores y 
estudiantes del hackathon 
evalúan las ideas comerciales 
generadas, los equipos 
reciben una cantidad 
considerable de comentarios 
constructivos que mejoran 
significativamente su idea 
inicial.

8. Cooperación con la 
comunidad 
empresarial
Invitar a empresarios a los 
hackatones puede resultar 
beneficioso para todas las 
partes. Las empresas obtienen 
acceso a ideas y soluciones 
comerciales innovadoras, y los 
estudiantes tienen la 
oportunidad de trabajar en 
problemas reales y obtener 
una opinión contrastada sobre 
sus ideas.



3ª Phase. 
Third week (70h).  

5ª Phase. 
One week (25h).  

6ª Phase. 
One day (3h).  

4ª Phase. 
2 months (130h).  

1. In-designing. Design 
Lean Business Model 
Plan.
Trabajar en el contenido, 
estructura y exposición 
fundamental del contenido de 
un lean start-up plan. 
Propuesta de valor, segmento 
de clientes, flujo de caja del 
primer año y exposición de las 
necesidades de financiación. 

Value Proposition Model:

Customer

Business

Elementos del Canvas 
Business Model: 

Customer segments

Value Proposition

Revenue streams

Channels

Customer relationships

Key activities

Key resources

Key partners

Cost structure

Plan de acción:

Plan estratégico.

Plan de marketing.

Cronograma de acción.

1. In-mentoring

4ª Fase desarrollo del proyecto 
emprendedor (2 meses). 

Durante este periodo deberán 
trabajan en la puesta en 
práctica de lo aprendido 
durante las fases anteriores, 
tomando contacto con la 

realidad empresarial, y los 
requerimientos de los clientes, 
todo ello con la posibilidad de 
tutorías para hacer un 
seguimiento. 

Como resultado deberán 
elaborar un proyecto 
empresarial sostenible, viable y 
localizado en Extremadura, 
con el mercado objetivo 
puesto en el exterior y que 
permita el desarrollo 
sostenible de las zonas rurales 
de Extremadura. 3ª Etapa, 
finalización del programa 
(presencial).

1. In-results

Exposición de los proyectos 
finalistas ante un jurado de 
expertos (1 día). 
Se expondrá cada proyecto 
finalista durante 5 minutos, 
habiendo un periodo de 
réplica de otros 5 minutos. 

1. In-awarding

Exposición de los proyectos 
finalistas ante un jurado de 
expertos (1 día). 
Se expondrá cada proyecto 
finalista durante 5 minutos, 
habiendo un periodo de 
réplica de otros 5 minutos. 



La apertura del curso 
y Jornada 
Introductoria será el 
viernes 8 de enero de 
16 a 18pm.

Las clases se 
impartirán entre el 8 
de enero y el 26 de 
marzo. Tendrá lugar 
los viernes de 9 a 14h 
y de 15 a 19h.

El curso tiene una 
asistencia mínima 
obligatoria del 90%. 
La Fundación se 
reserva el derecho 
de expulsar del 
programa a todos 
aquellos 
participantes que no 
cumplan el criterio 
de asistencia. 

In groups e In-mentoring se 
impartirá entre el 9 de abril y el 
7 de mayo. Por la mañana, en 
horario de 9 a 14h los grupos (In 
groups) se reunirán a trabajar 
en la sede del curso. Para la 
preparación del modelo de 
emprendimiento final 
(In-mentoring) se destinarán las 
tardes entre las 16h y las 19h.

8, 15, 22 y 29

In groups e In-mentoring | 1-7
In results | 21
Valoran propuestas | 24-30
In-awarding | 28

Ene May

5, 12, 19 y 26Feb

5, 12, 19 y 26Mar

La presentación del proyecto 
final ante un jurado de expertos 
(In-results) se hará el 21 de 
mayo.

Durante la semana siguiente se 
valorarán las propuestas de 
emprendimiento. El jurado será 
citado en la sede del curso para 
valorar cual ha sido la mejor 
propuesta.

In-awarding. El 28 de mayo se 
entregarán los premios.

Se planificarán 3 
visitas a empresas 
durante el curso que 
se realizarán los 
sábados por la 
mañana entre 10y 
14h. Durante la 
segunda quincena 
de febrero, primera y 
segunda de marzo.

Calendario

Formato y
horario

Jóvenes entre 20 y 40 
años con distintas 
carreras 
profesionales y un 
marcado carácter 
emprendedor. 

Perfil del
alumno

Asistencia

11.



DIRECTORES DEL PROGRAMA:
Álvaro Matud Juristo
Rafael Robina Ramírez
Antonio Fernández Portillo

COORDINACIóN:
Leticia Lombardero Vindel
leticia.lombardero@fundaciontatianapgb.org

DIRECCIóN DE RECEPCIóN DE SOLICITUDES:
becas@fundaciontatianapgb.org

Datos de
contacto


