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La pandemia
descubre nuevas
emprendedoras

La tasa de creacion de
proyectos liderados por
mujeres supera por primera
vez a los pilotados por hombres

POR SUSANA CARRIZOSA

staba harta de trabajar

y malvivir como fal-

sa autébnoma en es-

tudios donde no me

alineaba con sus va-

loresy paralos que el
cliente eralo menos importante”,
confiesa la arquitecta Sandra Bor-
ge, quien ha lanzado su empresa
Me Home Studio “para crear ho-
gares vitamina”. En Sevilla, Tiffany
de la Torre vio la oportunidad de
aunar sector juridico y digital para
cofundar eDefense y ahora repite
con Back2.Me, start-up de objetos
perdidos que va por su segunda
ronda de financiacion. Borge y De
la Torre forman parte de una lar-
galista de mujeres emprendedo-
ras, 600.000, segtin se desprende
del informe del Observatorio del
Emprendimiento de Espana (2021-
2022), que han comenzado a rom-
per techos de cristal y estadisticas.

Las mujeres que inician pro-
yectos empresariales por su
cuenta lo hacen aliadas a una tec-
nologia doméstica y unas redes
sociales “que abren una potente
colaboracién entre mujeres pa-
ra dejar de ser eternas rivales”,
segun Borge. Una senda que im-
pulsa un perfil de emprendedo-
ra que se mueve entre los 30 y los
45 afios, de las que casi la mitad
cuenta con estudios universita-
rios y crea empresas en el sector
de servicios al consumidor (51%)
y a empresas (31%). Cuando una
emprendedora se pone en con-
tacto con otras colegas a través de
las plataformas digitales, lo hace,
segun la fundadora de Me Home
Studio, para definir mejor su pro-
yecto, mejorarlo y hacerlo crecer
desde la transparencia, validando
su modelo de negocio con otras
mujeres en la misma situacion.
“Una ayuda que nos da una for-
taleza desconocida para creer en
ti misma y seguir adelante. Em-
prender es duro y, aunque pode-
mos, nos lo tenemos que creer”,
anade esta empresaria.

Es precisamente en esos co-
mienzos en fase semilla donde
por primera vez la tasa de em-
prendimiento femenino (5,6%)
ha superado al masculino (5,4%),
de acuerdo con el ultimo infor-
me del Observatorio. Un sorpas-
so que los expertos justifican por

FORMACION

Colectivos
vulnerables

Formarse para emprender
comienza a ser también una
palanca de motivacion para
los colectivos mas vulnera-
bles de mujeres inmigrantes,
en paro de larga duracion,
perfiles sin cualificacion,
familias monoparentales

o victimas de violencia de
género. Mujeres que nunca se
habian planteado emprender,
“pero dispuestas a aprender
para montar un negocio sobre
todo en servicios, comercio,
hosteleriay textil”, apunta
Marta Bona, presidenta de

la Asociacion Nacional de
Mujeres Emprendedorasy
Auténomas, Anmeya.

Esta asociacion, que apoya
con asesoramiento en el plan
de negocio, acompaiiamiento
en todas las fases y sobre
todo para empoderar ala
mujer a confiar en ella, suma
en los ultimos cinco afios 120
incorporaciones “y va a seguir
aumentando”, vaticina Bona.
Y lo justifica porque la mujer,
cuando inicia un negocio, “es
muy constante, pide crédi-
tos inferiores al hombre, no
arriesga mas de lo que puede
y esta acostumbrada a gestio-
nar la economia doméstica”.

una pandemia que se ha cebado
con la destruccién de empleo en
sectores con mas presencia de
mujeres y, en consecuencia, ha
multiplicado los motivos para
lanzarse a la aventura empresa-
rial. Este impulso emprendedor
en femenino arroja 33.204 aut6-
nomas mas al cierre de 2021, con
un total de 1.205.016, lo que supo-
ne un incremento del 2,8%, segiin
un informe de la Federacién Na-
cional de Asociaciones de Traba-
jadores Auténomos, ATA. Por su
parte, la Seguridad Social conta-
biliza hasta el mes de agosto un
total de 1.204.416 auténomas.

Si tradicionalmente la mujer
montaba un negocio por oportu-

Sandra Borge, fundadora de Me Home Studio. Abajo, Isabel Gonzilez, cofundadora de Mila Bonis.

nidad, la crisis sanitaria ha suma-
do otras razones como la necesi-
dad, el descenso de la contrata-
cién por cuenta ajena, la ilusién de
luchar por algo propio o de inten-
tar una idea de negocio por la que
nunca se atrevié a dar el paso. “La
incertidumbre retrae el empren-
dimiento masculino, més centra-
do en alcanzar una mayor riqueza,
mientras que la mujer busca mar-
car una diferencia en el mundo y
trabajar desde la sostenibilidad”,
sostiene la presidenta del Obser-
vatorio del Emprendimiento de
Espaiia, Ana Ferniandez Laviada.

Es el caso de la idea de nego-
cio de Sandra Borge, pensada pa-
raayudar alas personas a sentirse

bien en sus hogares, o
de Sara Vicente, fun-
cionaria de carrera a
la que el cuerpo le pi-
di6 emprender para
ofrecer educacion fi-
nanciera a nifios de 6
a 12 afos, “y ensenar-
les desde la paga a ges-
tionar su dinero”. Pe-
ro también el de Katia
Simone, fundadora de
AOKlIabs, premio de la
Asociacion de Jévenes
Empresarios de Sevi-
1la a la mejor inicia-
tiva emprendedora
2022 con su empresa
de cosmética ecolégi-
caafricana olade cos-
mética natural Mila
Bonis lanzada por las
socias Isabel Gonzilez
y Virginia Garcia. “La
decisién de empren-
der vino del acelerén digital que
trajo la pandemia y de la ilusién
de trabajar para una misma en un
sector respetuoso con el medio
ambiente”, comenta Gonzalez.
Otro motivo de emprendi-
miento que lidera la mujer y que
crece tras la crisis sanitaria son los
servicios de coach en salud men-
tal. Desde el punto de vista geo-
grafico, Canarias estd viviendo
un auténtico bum de proyectos.
Desde la red de emprendimiento
Charter 100 Gran Canaria desta-
can las ventajas de emprender en
lasislas, “donde se desgrava el 90%
de los beneficios y contamos con
un IVA reducido del 7%”, anima su
presidenta, Nardy Barrios.

El mundo digital requiere
manejar de forma diferente la
forma de emprender y dominar
las redes sociales. La consulto-
ra Lucia Jiménez ha disefiado
el Método Focus, que ensefia a
“planificarse para emprender”.
Sureceta pasa por decidir, antes
de nada, con qué tipo de cliente
se quiere trabajar y conocer muy
bien su perfil y necesidades. “Es
fundamental identificarse con él
para conectar con éxito y poder
ayudarle con el servicio que se
ofrece”, relata. Para esta exper-
ta, el segundo paso tiene que ver
con la eleccién de una red social
donde el perfil del cliente elegi-
do sea mas numeroso. A partir
de ahi, Jiménez recomienda em-
pezar a crear contenido educati-
vo para ganar confianza y com-
batir el habitual sindrome de la
impostora que invade a la em-
prendedora novata.

Un contenido que lleva a par-
ticipar en conversaciones para
darse a conocer, lo que abre la
puerta a los mensajes privados,
que suponen la antesala a un
cliente. S6lo entonces la experta
aconseja lanzar una web con fo-
tos profesionales. “Los primeros
cinco clientes son muy importan-
tes porque van a validar tu servi-
cio y a recomendarlo, por lo que
es crucial ser honesto y transpa-
rente e informarlos de que por
eso les damos un precio de lanza-
miento”. Llegados a este punto, es
el momento para ofertar el curso
online sobre tu servicio, “que no
debe exceder las cuatro semanas
ni pasar de los 300 euros”.



