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UN ESPACIO PARA LA CREACION
DE NUEVAS IDEAS

Somos una organizacion sin animo de lucro que
impulsa el talento y apoya la creacion de
soluciones que cambian el mundo.

Estamos convencidos de que para realizar
cambios en la sociedad se necesitan personas

con iniciativa, creatividad e ilusion.

Para potenciar todo esto, ponemos a tu

disposicion recursos descargables y formacién

online gratuitos que te ayudaran a crecer a nivel

personal y profesional.


https://startpoint.cise.es/recursos/
https://www.cise.es/formacion-online/
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QUE ES EL BUSINESS
MODEL CANVAS

El business model canvas (BMC) o lienzo
de modelo de negocio es una
representacion grafica de los aspectos
fundamentales que debes considerar a la
hora de emprender, sea cual sea el tipo de

proyecto que decidas llevar a cabo.

Es valido tanto para una empresa de
reciente creacion o startup como para una

empresa consolidada.




POR QUE ES
NECESARIO

Todo negocio necesita elementos vy
recursos para generar valor, aportar

ese valor a otros y beneficiarse de ello.

El lienzo te sera super util porque
detalla el 80-90% de las cosas que
necesitas saber sobre tu proyecto. El
BMC es un documento vivo: debera ir
cambiando a medida que descubras

cosas y valides hipdtesis.

Puedes usarlo...

§ COMO CHECKLIST

Para no olvidar ningun aspecto del nhegocio, sin importar si

vendes un producto o un servicio, si eres un B2B, un B2C...

£\ como VISION GLOBAL

Para alinear la vision de tu equipo y explicar las relaciones

(actuales o futuras) entre unas areas y otras,

“@D COMO GUIA PARA TOMA DE DECISIONES

Para hacer una radiografia de la compania en un

determinado momento y detectar mejoras.

% COMO HISTORIAL DE ESTRATEGIA

Para revisar la evolucion cronoldgica de tu proyecto, asi como

el origen y las consecuencias de tus pivotes o iteraciones.



https://startpoint.cise.es/que-es-pivotar-en-una-startup-y-como-hacerlo-con-exito/

PLANTILLA
BMC

Donde crecen tus ideas...

Socios clave

GQuidnes son nuestros sodos cava?
Quidnes son uastros proveedores clove?
ve estomos odquiriando de

nuestros soc

Actividades clave

Qué actividodes clave requiare nuestro
propuasta de valor?

Nuestros cancles?

Nuestras ralociones con los cllentes?
Nueastras fuentes de ingrasos?
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Recursos clave

Qué recursos clove nequilems nuestro
propuesta de valor?

jlantes?
207

Propuesta de Relacién con
valor clientes

Qudé tipo de relodén espera que estoblezcomos

y montengamos coda uno de nuestros sagmaentos
da clientes?

Qué mlodomes hemes estob led do?

Cudin costosas son?

Céma seintegran con el resto de nuestro
modelo de negocio?

Segmentos de
clientes

Porao quién estamos creando valor?

Qué walor asto mos entregando a los cllentes? o .
Guiédnes son nuestros clantes mos importontes?
arm

Cuél problamo estomos ayudando a resohva?
Gué necesidod estomos sotisfoclendo?

Qué poguetes de productos o sanidos estomas
of mdendo a coda sagmentn de cllentes?
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Canales

Atmves da Qué concles nuastos segmantos
de cllantes quieren ser alconzodos?

Cémo los estomos al canzando ahora?
Cémo eston integro nyestros canales?
Cudles func

Cudias sor

Cémo podemos integrados o las rutinos d
nuestros cllentes?
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Estructura de costes

Cudles son loa costes més importantes en nuestro modelo de negocio?

Gué recursos dave son los més costosos?
Qué octividodes clove son las més costosos?
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Fuente de ingresos

Cuénto estén dispuestos a pogar nuestros clientes?
Por qué s e po ga actucimente?
mo estén pagando?
mo prafiaren pogor?
Cuénto aporta codo fuantae de & it rasos gonaral es?
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DESCARGA LA PLANTILLA

Construye visualmente los bloques
conceptuales de tu negocioy las
relaciones que hay entre ellos siguiendo
la herramienta de Alexander Osterwalder

BUSINESS
MODEL
CANVAS



https://startpoint.cise.es/wp-content/uploads/dlm_uploads/2018/03/Business-Model-Canvas.pdf
https://startpoint.cise.es/wp-content/uploads/dlm_uploads/2018/03/Business-Model-Canvas.pdf
https://startpoint.cise.es/wp-content/uploads/dlm_uploads/2018/03/Business-Model-Canvas.pdf
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Tu Business Model Canvas

PASO A PASO

9 bloques, todos importantes,
sostenidos sobre una estructura de
INgresos vs costes, pero siempre
partiendo de identificar tus
segmentos de clientes, llegando a
ellos por diferentes canales, a
través de recursos y actividades
clave, y actuando dentro de un
ecosistema de stakeholders y

alianzas.



1# SEGMENTOS DE CLIENTES

JA quién le vas a entregar valor? ;Quiénes son tus clientes y por qué motivo

te van a comprar? ;Cual es el perfil de tus 'early adopters’? ;Cuales son sus

pains y sus gains? ;Qué van a ganar si compran?
Sal a la calle y habla con la gente, pon atencion a las tendencias, muévete
por donde ellos se mueven, escuchalos en redes sociales.. PREGUNTA,

PREGUNTA, PREGUNTA para averiguar sus caracteristicas geograficas,

sociales y demograficas. Con esta informacion podras definir a tu cliente

ideal o arquetipo (también llamado buyer persona).

(d Puedes tener mas de un arquetipo

(] Distingue “usuario” de “cliente” (quien realmente paga por tu producto):

a veces no son la misma persona y es importante diferenciarlos.

Puedes usar esta herramienta para PLANTILLA
crear arguetipos de clientes de forma
apida ‘ \ ARQUETIPO



https://startpoint.cise.es/diccionario-emprendedor/early-adopter/
https://startpoint.cise.es/validar-mercado-producto-servicio/
http://personapp.io

2# PROPUESTA DE VALOR

cQué problema solucionas? ;Qué beneficio estas creando? y ;qué percibe
como valor el cliente?
¢Por qué va a comprar tu producto y no el de la competencia? ;En qué te
diferencias de ella?
El cliente quiere que soluciones su problema o que satisfagas su necesidad:
quiere algo y lo que quiere sin complicaciones, por eso necesitas tener
mucha empatia y pensar como él.
Tus propuestas de valor tienen que estar relacionadas directamente con
cada segmento de clientes identificado en el bloque anterior.

] Los bloques #1 y #2 son tu punto de partida, son esenciales y jllevan tiempo!

(J Larelacién entre ellos se llama “ajuste de producto/mercado”

[ Sino tienes el ajuste de producto/mercado, jno sigas con el resto del lienzo!

Piensa si es el momento adecuado para tu solucion. Descubre aqui por gué

el timing es tan importante a la hora de entregar tu propuesta de valor.



https://startpoint.cise.es/bill-gross-por-que-fracasan-las-startups/
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3# RELACION CON LOS CLIENTES

cComo vamos a captar a los clientes? ;Donde sera mas posible encontrarlos?

Captar y fidelizar, ese es tu objetivo. Estudia tu embudo de marketing

o funnel de conversion: segun en qué parte del embudo esté cada cliente,

generaras diferentes contenidos e interacciones con él. Posibilidades:

Interaccion humana
Asistencia personalizada

Self-service (escasa o nula relacion directa con el cliente)

Procesos automatizados (mejor cuanto mas se parecen a lo humano)

Comunidades online - aportar valor sin vender directamente (contenidos)

U OO0 0O 0 O

Engagement y co-creacion: motivar a los clientes a crear contenido para otros

Es mas facil (y menos costoso) retener a un cliente que conseguir uno nuevo,

asi que ya sabes: cuidalo.

El funnel esta relacionado con tu buyer personda: no es lo Mmismo, por

ejemplo, llegar a un perfil millennial que a uno senior, o que a un Gen z.



https://startpoint.cise.es/growth-hacking-estrategia-pirata-mas-lean-startup/
https://startpoint.cise.es/growth-hacking-estrategia-pirata-mas-lean-startup/
https://blog.explorerbyx.org/2020/04/marketing-outbound-inbound-disenar-funnel-conversion/
https://startpoint.cise.es/como-vender-producto-milenials/
https://startpoint.cise.es/hacer-tiktoks-anuncios-startup/

4# CANALES DE DISTRIBUCION

Piensa en cOmo entregas tu propuesta de valor a tus segmentos de clientes.
Aungue parezca algo secundario, es importante que tus canales funcionen
bien y cumplan las expectativas: tu cliente valorara su experiencia como
buena o mala en gran parte en funcion de como perciba el proceso de

entrega de tu producto. Dependiendo de si hay intermediarios o no, seran:

[ Canales propios: equipos de ventas, venta online, tiendas fisicas

(] canales de terceros: tiendas fisicas, tiendas partner, venta al por mayor...

Analiza los diferentes canales a través de las diferentes fases:

1. Awareness: cOmo muestras la existencia de tus productos o servicios
2. Evaluacion: como ayudas al cliente a que evalue tu propuesta de valor
3. Compra: como le haces facil el proceso de compra

4. Entrega: coOmo le facilitas que reciba tu producto o servicio

5. Post-venta: cdmo le acompanas para fidelizarlo y hacer que vuelva
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5# FUENTES DE INGRESOS

cCuanto estan dispuestos a pagar tus clientes? ;Por qué valor estan
pagando? ;Qué estrategia vas a usar para captar ese valor? La unica manera
de conocerlo es interactuando con una gran cantidad de posibles clientes. Y
para ello, hay que salir a la calle: si haces un buen pitch y les anticipas que
les vas a ayudar a solucionar un problema real que tienen, es mas probable

que estén dispuestos a concederte tiempo para esa videollamada o ese

café (y esto también te da pistas para afinar tu cliente ideal).

Pero, vayamos al grano: ;cémo vas a generar esos ingresos?

(d Venta tradicional (J Pago por uso
(J Suscripcién (J Renting/leasing
] Licencia (] Publicidad ...

Descubre los 3 pasos para aprender a fijar el precio idoneo de tu producto



https://startpoint.cise.es/como-hacer-el-perfecto-elevator-pitch/
https://blog.explorerbyx.org/2020/03/mapa-competidores-entrevistas/
https://blog.explorerbyx.org/2020/04/3-pasos-fijar-precio-idoneo-producto/

T R P Y

-

6# RECURSOS CLAVE

¢ Qué activos necesitas para que tu modelo funcione?

Pueden ser muchos, pero en general se pueden agrupar bajo tres categorias:

[ Recursos fisicos
[J Recursos humanos o intelectuales

] Recursos financieros

Analiza cuales son las necesidades basicas: capital, local (o coworking, o

quizas empieces trabajando desde casa), técnicas, acuerdos, apoyo legal,

puede que lo que necesites sea un dominio, un hosting, un proveedor de
software, un portfolio, un diseno, una patente.. Y a partir de ahi establecer
como conseguirlos, por ejemplo, ;qué necesitas para buscar talento y hacer
equipo? Puedes ayudarte de universidades, agencias de empleo o de

desarrollo local, mover tu red de contactos, hacer publicidad en portales...

Tus recursos clave también estan relacionados con tus actividades clave (bloque #7)



https://startpoint.cise.es/listado-coworkings-espana/
https://startpoint.cise.es/apps-teletrabajar-online-mas-alla-de-zoom/

7# ACTIVIDADES CLAVE

cCuales son las principales actividades que debes llevar a cabo para hacer
funcionar tu modelo de negocio? Debes plantearte qué necesitas para crear
y ofrecer tu propuesta de valor, llegar al mercado, relacionarte con tu cliente
y vender tu producto o servicio.

Dependera del tipo de nhegocio, pero te damos unos cuantos ejemplos aqui:

Marketing Infraestructura IT
I+D Desarrollo y gestion de software
Logistica Proteger propiedad intelectual

Acuerdos con stakeholders Produccion

Diseino Generacion de contenido

O 0O 00 0 0
O 0O 00 O O

Organizacion de eventos Asistencia a ferias / congresos

Deberas plantearte si esas actividades serviran a todos tus segmentos de

clientes o solo a algunos.
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8# SOCIOS Y PROVEEDORES

Quien tiene un amigo tiene un tesoro. Y en el mundo startup, tu red es
importante. En este bloque deberas identificar tus alianzas clave, todos los
actores que puedes involucrar en tu proyecto para que éste crezca.

Puede tratarse de agentes internos (con los que tengas una relacion
contractual y directa) o externos (aquellos a los que afecten tus acciones o a

ti te afecten las suyas, aunque no tengan relacion directa con tu proyecto):

INTERNOS EXTERNOS

] Equipo (] Comunidades locales (J Gobierno

(] Proveedores [ Entidades financieras (1 ONGs

] Clientes [ Medios de comunicacién (1 ;Tu competencia!
(d Accionistas [ Cuerpos profesionales J

Antes de hablar con ellos informate de cdmo funcionan y cémo toman sus

decisiones y estudia como se pueden beneficiar de una alianza contigo.

Piensa siempre en el karma y en conseguir un beneficio mutuo (win-win),

asi llegaras mas lejos, creando una red solida y motivada a colaborar.




O# COSTES

cCuanto te van a costar los recursos y actividades clave de los bloques #6 vy
#77? ;Cuales seran los gastos mas importantes? Distingue entre gastos fijos
(no varian segun las unidades que produzcas) y gastos variables (fluctuan
segun las unidades o numero de servicios producidos). Contrasta siempre

todos tus gastos con el bloque #5 (fuentes de ingresos).

Gastos fijos + gastos variables = gastos operativos totales

Importante: haz tus proyecciones financieras en 3 escenarios, bien sea con

diferentes equipos y/o recursos, en diferentes mercados:

J Situacién favorable: grandes ventas, buen momento

d Situacién intermedia

[d Ventas ala baja o situacién de crisis

.BUSCANDO FINANCIACION? En startpoint te hablamos de cémo
conseqgulr inversion o lanzar tu crowdfunding



https://startpoint.cise.es/inversores-consejos-para-enamorarlos/
https://startpoint.cise.es/como-hacer-campana-crowdfunding-exito/

RECUERDA..

Puedes trabajar con notas adhesivas que iran
cambiando, pero conserva siempre una foto o version

de tu BMC a cada paso de tu estrategia.

LO BASICO NUNCA CAMBIA

Han pasado algunos anos desde que Osterwalder
publicara su libro sobre generacidon de modelos de

negocio, pero siempre necesitaras estos 9 bloques.

MAS RECURSOS

Mas recursos y articulos sobre emprendimiento para ti

en StartPoint, el blog de CISE. {Suscribete!



https://startpoint.cise.es/

(NECESITAS AYUDA

PARA PONER EN
MARCHA TU EMPRESA?

CREA Y VALIDA TU NEGOCIO EN TIEMPO RECORD

Si te descargaste este ebook porque
tienes esa idea rondandote la cabeza y
no tienes claro como sacarla adelante,
te recomendamos que aprendas a
crear tu negocio paso a paso con la

ayuda de Nestor Guerra, uno de los

expertos en emprendimiento mas

reconocido de Espana y Latinoameérica.

APOYO PARA CREAR

7] 3tecciones TU BUSINESS MODEL
CANVAS
2h. 32m. de clases practicas en video
& El curso Crea y Valida tu negocio te
B illas d
=l Opantliasdescargables ayuda a completar los 9 bloques de tu
m Acceso desde dispositivos moviles BMC y te ensehara de forma muy

practica todo lo que tienes que hacer

(@]
)

Atu ritmo para convertir tu idea en una empresa

viable, ahorrandote meses de trabajoy
Idioma Espanol

frustraciones haciendo planes de

r @ &

96% valoraciones positivas negocio de productos o servicios que

nadie quiere.

N 90% Dto. 96,68€-| 9,68€

IR AL CURSO {b

Esta formacion esta subvencionada al 90% por los impulsores
(coste de matricula y certificado sin descuento 96,80 euros)



https://es.linkedin.com/in/nestorguerra
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record

SIGUENOS !

Mantente al tanto de los proximos ebooks que lancemos, Ia

actualidad del ecosistema y las ultimas tendencias.

START ™ POINT
-

WESRANAENTAS
MOOCs gratuitos para
emprendedores

Emprendedores: hasta el
infinito y mas alla

THE STEP

Startups: ;cudando necesitas un
abogado? >

@emprendecise



https://startpoint.cise.es
https://www.cise.es
https://www.facebook.com/emprendecise
https://twitter.com/emprendecise
https://www.instagram.com/emprendecise/



