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1. RESUMEN DEL TRABAJO

El emprendedor ha sido una pieza clave en la eciandencualquier pais. En la
actual situacion de crisis econOmica, el emprerghtoi se convierte en una alternativa
a la falta de oportunidades de un mercado de tratiagmado por la destruccion de

negocios.

Pero esa situacién de “desesperacion” no se deloerdrertir en una obsesion
que nos impida ver la realidad de donde nos quesexdentrar. Es por ello, que siento
la necesidad, debido a mi profesion, a formarmescar nuevos caminos para ayudar
al nuevo emprendedor a iniciar su reto intentamdimitnizar sus riesgos”, ofreciéndole
para ello, una herramienta que le ayude a reflexignvalorar su idea de manera

objetiva.

Hay que tener en cuenta, que aun en un escenanio eoque estamos viviendo
actualmente, siempre existen “nichos” u “oportudatade negocio” que requieren de
personas luchadoras con iniciativa, valor, gandsatb@jar y salir adelante.

“Lo esencial es invisible a los 0jos”

El Principito




ABSTRACT

The entrepreneur has been a key player in the eugraf any country. In the
current economic crisis, entrepreneurship becomas atternative to the lack of

opportunities for a labor market decimated by tlestduction of businesses

But this state of "despair" must not become an sdiea that prevents us from
seeing the reality of where we want to delve. Thishy they feel the need, because of
my profession, my training and look for new waybétp the new entrepreneur to start
their challenge trying to "minimize the risks", eafhg to do this, a tool to help you
reflect and evaluate their objectively idea

Keep in mind that even in a scenario such as wecareently experiencing,
there are always "niche" or "business opportunitideat require people struggling with

initiative, courage, willingness to work and geead

“The Essential is invisible to the eyes”

The litle Prince
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2.  INTRODUCCION

La actual situacion econémica de destruccion dstpaale trabajo por parte del
sector privado, la reduccion de la oferta de empl@oparte del sector publico, hace
que el emprendimiento sea una alternativa para asugersonas que quieren ver

cambiada su situacion.

Pero esta desesperaciéon no debe de llevarnealiaar una mision suicidgue
pueda llegar a empeorar mas nuestra situacion yngaempida ver la realidad del

negocio que quiero emprender.

Si tienes expectativas para ser emprendedor dellera@sciar tu proyecto con
unos minimos de seguridad y garantias, ya quealalae se encargara por si sola de

ponértelo dificil, por ello, todo aquel que quieraprender debera de:
v' Tener ilusion
v' Ganas de emprender
v Considerarse una persona luchadora
v' Con fuerza de voluntad
v" Que no se deja vencer facilmente por el desanimo
v Aceptar la incertidumbre

A todo esto yo le uniria que debemos conocer yizaramuy bien nuestra
situacion personal y familiar, ya que, la satisi@cae emprender lleva consigo un gran

esfuerzo personal que nos afectara a nosotroedoa tos que nos rodean.

Si contintias con deseos de emprender, no debdsidarmue tu IDEA tiene que
ser una OPORTUNIDAD DE NEGOCIO, ya que tienes gueostrar en el mercado
alguien que te la quiera comprar, que esté dispwegiagar y lo mas importante, que

me compren a mi Yy nNo a otros.

-



Mi principal objetivo es conseguir una herramietda la que poder ayudar al
emprendedor para realizar un analisis de su ideatgar dudas y todos aquellos
problemas que pueden llegar a surgir, y que delsendresueltos antes de continuar con

el proyecto.

El emprendedor debe de saber contestar a cuestitaness sobre su “futuro
negocio” y como dice una frase del célebre escyitpoeta britanico Rudyard Kipling
“Tengo seis honestos sirvientes (ellos me ensefit@n [0 que sé): Sus nombres son

Qué, Por qué, Cuando, Como, Dénde y Quién”,

-



3. OBJETO DEL TRABAJO

Como emprendedor, y analizando como fueron mis @onois, el motivo de la
eleccion de este tema es para intentar contestar pgegunta que se debe hacer
cualquier persona que desee emprernglPORQUE ES NECESARIO CONOCER M
NEGOCIO?

Si hoy fuéramos a emprender, una de mis recomesrdzcivendria en podernos
entrevistar con algun/os emprendedor/es que nosareon de primera mano su
experiencia, y nos indicaran cuales fueron sus neayerrores. En mi caso, y debido a
mi profesion, me he entrevistado con muchos y padidmar que la respuesta que mas
me he encontrado ha sidta falta de planificacion previa”.

En esta linea, la Camara de Comercio de Ledn hiecpadb un informe sobre el
comercio minorista en la provincia de Leon. Undatedatos mas preocupantes que se
muestran en el estudio es que gran porcentaje de las “nuevas empresas” estan
obligadas a abandonar la actividad en los primera8os al no ser capaces de

consolidar su negocio

“CASI LA MITAD DE LOS COMERCIOS LOCALES NO LLEGARWMPLIR DOS
ANOS DE VIDA”

Noticia publicada en el Diario de Ledn el sabadodE2octubre de 2013. Autora Maria J. Mufiiz

De esta noticia se hace eco el Diario de Lednuepublicacion del 12 de
octubre de 2013 y en el mismo y segun las dectawmasi de Alfredo Martinez
(responsable del Consejo de Comercio) y Yolandalre¢Departamento de Censos y

Base de Datos):

“Ambos achacaron el elevado porcentaje de cierreemprimeros meses del
negocio a que muchos trabajadores que se quedapaem optan por el sector
comercial como formula de autoempleo, sin estas@selos adecuadamente sobre los

sectores o planes de negocio que permitirian urjamn@archa de las iniciativas”.

Diario de Le6n, sabado 12 de octubre de 2013. Aukdaria J. Mufiiz

)



En el reportaje ya se habla de una posible causgraa fracaso” y se apunta a
la posibilidad de que el emprendedor no haya teaidouenta los riesgos y que no haya
valorado correctamente su idea, es decir, muchdgsdeegocios hoy cerrados se han
creado sin hacer un estudio previo del mismo, yaeajlcomercio minorista es una de
las “opciones mas valoradashor aquellas personas que quieren iniciar su ‘taven

empresarial”.

En esta linea se sitia mi hipétesis y tal y compusgle apreciar en las fotos de
la portada, la gran mayoria de los emprendedoregannsu proyecto empresarial
“después de haber deshojado una margarita” y sarqgaa pensar las consecuencias de

sus decisiones.

Si hicieramos una encuesta nos dariamos cuentaueldagmayoria de los
negocios que se abren a nuestro alrededor no cuemta’ningun tipo de planificacion
previa” ni estudio sobre su futura viabilidad y teigssamente, unos fracasan

estrepitosamente y otros sobreviven y consiguabpiivo de éxito.

Un gran numero de emprendedores basan su invesitsu intuicion” y lo mas
importante se embarca en un proyecto empresariallqgoa@ue yo personalmente
denomino“mimetismo empresarial” Copiamos lo que hacen los demas, nos auto-

engafiamos y basamos nuestro éxito en el éxitaros ot
“si a otros les va bien, porque no nos va a ir beenosotros”

Nunca nos preguntamos porque otros han cerrades apte yo e intentar
analizar cuales han sido las claves de su fraddss. da igual porque estamos
convencidos que nos va a ir bigorque somos mas altos, mas guapos y mas.listos

En la mayoria de los casos y debido a que se tddgprequefios negocios, al
emprendedor le bastaria cona reflexion seria y meditada de su idea y detsacon
personal, y para ello, no es necesario grandes comentos economicos ni

financieros.

En este punto es donde surge la cuestién que se@leesolver en este trabajo,
pero antes debemos de situarnos y delimitar eegtmen el cual nos vamos a mover:

nos vamos a limitar a estudiar al emprendedor cunyersion no va ser muy elevada,




(tal y como se produce en la gran mayoria de comgrtiegocios de hosteleria...y en
definitiva muchos del sector servicios), y nos pregmos:

¢ Podria la elaboracién de un modelo de negocio detioCanvas ayudar a estos

emprendedores a llevar a cabo sus negocios minimd@aus riesgos?

3.1 FORMULACION DE OBJETIVOS

Por ello y en base a todo lo expuesto anteriormé&gebjetivos que me planteo

alcanzar con este trabajo son:

l. Analizar desde un punto de vista teorico el Modednvas para la
creacion de modelos de negocio.

. Crear a partir del modelo Canvas, un propio modgie pueda
ser utilizado por los emprendedores que acudanddicima para ser asesorados.

[l Utilizacion practica del mismo.




4.  METODOLOGIA

Esta propuesta de trabajo la he dividido en doguads UNA PARTE TEORICA
Y APLICACION PRACTICA.

En la primera parte analizamos‘laidea” como la base que lleva a un persona
a iniciar un proyecto y nos preguntamp®@ué es lo que le motiva para tomar esta
decision? Aunque este encuadrado dentro del marco teol&soconclusiones que
expongo las he basado en mi propia experienciagsi con ello, sean empiricamente

demostrables.

Para ello, y como plataforma inicial para conoaemegocio, he propuestel
Modelo de Negocio o Lienzo Canvas propuesto potahlder Ostewaldery que lo he
elegido, ya que personalmente, me ha parecido migresante y muy intuitivo,
aunqgue, requiere que el emprendedor tenga ciestaxconientos o en su caso ayuda de

algun profesional que le asesore y le muestre dwunerlo.

Analizare y explicare cada una de las parteslLiehzo Canvagara llegar
concluir si puede ser un método valido para aquellos emmanies en los cuales he

centrado mi estudio: aquellos negocios que requienga pequefa inversion.

Desde mi punto de vista, esta eleccion es obviajugasegun mi experiencia,
son estos tipos de negocios los que entrafian uarmaggo, ya que el emprendedor, al
no haber una gran inversion, no valora ni sopesaiésgos, y lo que piensas'que no

tengo mucho que perdey por ello, se lanzan al vacio.

En la segunda parte, analizo los resultados deexpsriencias realizadas con
emprendedores a los que les he aplicado el modmioasS. Se tratan de dos negocios
totalmente distintos encuadrados en el sector @esvi Propuesta de Negocio de

Estética y Propuesta de Negocio de Disefio de Payvied.
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5. FASE |I. LA IDEA COMO BASE DE TODO
EMPRENDEDOR

¢, Por qué surgen las inquietudes empresariales?
¢ Por qué queremos montar un negocio?

Lo primero que tenemos que tener en cuenta es UBEA ha de ir unida a
una OPORTUNIDAD DE NEGOCIO, ya que siempre debed®greguntarnos si hay
alguien dispuesto a pagar por ello.

Aungue no se puede generalizar, si puedo afirmaregua gran mayoria de los
casos, una de las razones de peso Y la respugstdbtgngo cuando hago esta pregunta
es: “QUIERO SER MI PROPIO JEFE”". Este caso se medn muchos trabajadores
qgue estan dando su “gran potencial” a una empresanhio de un salario mensual. Es

este uno, entre otros, de los motivos que llevasapersona a dar el primer paso.

En la situacion actual, también podemos afirmar spiduscan alternativas al

desempleo a través del auto-empleo.

Ese sera la primera parte del suefio, pero, todaviaemos resuelto la mayor

incoégnita:
¢,Cuél va a ser mi negocio?

La respuesta es muy facil para aquellos que mauamegocio en aquello a lo
gue han estado dedicados durante muchos afos. JEpasible, que si le preguntamos
a un camarero cualquiera, si se habia planteagmdiilidad de montar su propio
negocio, nos respondiera afirmativamente, ya quauahos trabajadores se les ha
pasado esa idea por la cabeza en alguna ocasiénpf@gunta muy distinta seria, si
plantearamos si, en realidad lo realizarian; ea ea$o la gran mayoria tendria serias

dudas o incluso, aun deseandolo, nunca lo harian.

¢Pero qué pasa como aquellas personas que bugeanatiernativas a su
aburrido trabajo o que no tienen definido cualsssti negocio- idea? Es por este gran
grupo de personas por los que tienen tanto éxgtdranquicias, ya que alguien se ha
molestado en hacer todo el trabajo, y nos dejao podparado para que nosotros solo




tengamos que trabajar. Nos proporcionan un métedtrabajo y nos indican como
debemos de hacerlo.

Es tan sencillo, que yo puedo comprobar de prinmenao como es el negocio y
saber como funciona en realidad, sin necesidadwgtir nada, y por otro lado, se que
si me decido a continuar poder contar siempre ¢@pe@yo de un grupo de personas
gue estan “muy interesadas” en que todo me vaya bie

Pero si nos olvidamos de las franquicias, la tecideshe una gran mayoria es la
“copia” de algo ya existente. Es mucho mas fagilralm negocio de hosteleria que una
industria que fabrique piezas de barco (sin tenesuenta los costes de cada uno). Por

ello, estamos rodeados de muchos negocios muytiepet

Cuando alguien nos habla de un “nuevo” negocio a lglea novedosa, en
nuestro interior pensamo$¢, Como no se me habra ocurrido antesPues por la
misma razén que durante siglos que han existid@doamelos y a nadie se le habia
ocurrido “ponerle un palo”. Las ideas estan ahip $my que tener la capacidad de

verlas y poderlas desarrollar.

Por ello, la idea es la base de nuestro futurogmtoy Lo que yo llamoléd idea-
servilletd en la que un grupo de amigos reunido en un bgueyhan desarrollado una
“idea de negocio” y que lo plasma en lo primero ieeen a mano. Si damos un paso
adelante y nos ponemos serios, tenemos muchosoasqgoe plantear y muchos

problemas que resolver.
La idea es algo sencillo, lo dificil va a ser matla y llevara la a la practica

Si tenemos una idea y queremos llevarla a cabomgopararia hacer una
reflexion de la viabilidad de la misma, sin tenae gealizar un plan de empresa. Es lo
que yo denomino uBSTUDIO PREVIO o REFLEXION DE MI PROYECTes lo

que tratamos en el siguiente apart&domo definir nuestro Modelo de Negocio”

La mejor manera de verlo siempre sera un ejempio/ados casos reales:




“Ana y Juan quieren montar un negocio. Ana es armeacasa con un
nifio pequefio y Juan actualmente esta trabajandood@enico informatico en
una empresa. Debido a que a Juan se le da muylaierformatica, deciden
buscar una franquicia para poder montar una tierdka informatica. La idea
bésica consiste en que Ana atenderd a la tiendaay Jinicialmente continuara
trabajando, y se encargara de los mantenimientosntajes y reparaciones

fuera de su horario de trabajo”.

Como soy de los que pienso que ninguna idea esalniezs mala, sino
todo lo contrario, yo me limito a hacer una pequeéifexion sobre el negocio y
el planteamiento del mismo, y lo someto a unasymag sobre el “futuro
funcionamiento”. .

En este caso, me preguntaba como Ana, sin SABERANBB
INFORMATICA (segun sus declaraciones “ni a nivelidaario”) iba a atender
un negocio que conlleva unos conocimientos técmeoyg “elevados”. Como
iba a atender a los clientes que fueran demandamaoductos tan

especializados.

Estaba de acuerdo en que Juan no dejara inicialmenttrabajo, ya que
eso0 podria poner en grave riesgo su situacion egocedy familiar, ya que eran
los Unicos ingresos que tenia la familia, pero mregpntaba como podia
atender a las necesidades de sus “posibles clientesestaba a jornada

completa en su trabajo.

Sin entrar en la viabilidad econémica o financiata este proyecto yo
TENIA GRAVES DUDAS sobre su puesta en marcha. Npameee mala idea
una tienda de Informatica pero requiere grandesomimientos de la materia
gue Ana no posee, y se produciria una situacionabés embarazosa cuando

me soliciten algun producto y no sepa ni de lo mpgeestan hablando.

La decisidon estaba tomada y Ana, apoyada por laduicia, estuvo 15
dias para su formacion en Madrid. Ambos estabarveoncidos de que con esto
seria suficiente y que con el apoyo de Juan todidrisaadelante y que en un
plazo breve de tiempo Juan ya podria dejar su ti@ahzara dedicarse en
exclusiva a su proyecto.




RESULTADO: La tienda se abri6 y la tuvieron queraemucho antes
de que cumpliera un afio. Se dieron cuenta de qtratsda de un mercado muy
competitivo y que requiere grandes conocimient@xperiencia en el sector.
Ana no estaba preparada para afrontar ese retohlésiera ido mucho mejor si

la tienda hubiera sido de “chuches”.

Jaime se habia quedado en paro hace tres mesestufdaorado a
trabajar de continuo desde que empezo con su pramgrieo con 17 afios, no
habiendo parado nunca, la idea de estar en el pkrocausaba grandes
problemas personales. Por ello y debido a su situgcestaba decidido a
montar un negocio relacionado con la venta de masgbsector para el que
habia estado trabajando desde hace muchos afiosvengue habia tenido la
idea, le asustaba el como ponerla en practica ygiloracude a mi despacho en
busca de consejos.

Antes de entrar a analizar su negocio, me interasabicho saber cual
era su situacion personal y como iba a llevar aacabproyecto. Me conto que
su mujer no tenia trabajo fijo y que limpiaba casagl estaba en paro y le
guedaban todavia 20 meses hasta finalizarlo.

Como la gran mayoria de los emprendedores pasanatior muchos
“grandes detalles” y matizan muy bien los “pequefid$o es menos importante
tu nombre, pero antes de pensar cual es tu noméberéas de pensar en cual

va a ser tu inversion inicial y lo mas importantemo la vas a financiar.

Como otros muchos antes de él, cuando me hablamalgar un
negocio me hablaban de “las subvenciones o ayudakfran engafo de quien
guiere embarcarse en un proyecto empresarial. Ndae cuenta que cuando
llegue el dinero de la subvencion (si llega) much@se habran quedado por el
camino o ya no la necesitan. Se necesita el dioeamdo se empieza para hacer

frente a la inversion pero no al cabo de 1 afio.

Una vez que hable con Jaime, lo que mas me prebaupe que Su

situacion familiar era bastante complicada. Yo hdente hacer reflexionar




sobre el riesgo que supone un negocio y habia guoerten cuenta que los
primeros meses serian muy dificiles y que era nrapable que no tuvieran
ingresos. Me parecia muy arriesgado cobrar el pdeouna sola vez y si sale
mal el negocio, no tener ingresos para hacer frenss pagos corrientes. En
Su caso, la decisidon deberia de ser mucho més adediPor otro lado, le pedi
que calculara cual era su inversion prevista “lo sn@al posible” y que fuera a
hablar con su banco para ver si seria viable congefjnanciacion. Acepto el
consejo y una vez meditado el resultado, aunqum$td aceptarlo, entendio
gue no era el mejor momento, y debido a su sitmacidba a correr muchos
riesgos que iban a afectar al resto de su familiBECIDIO POSPONER su idea

hasta que mejorara su situacion.

Ambos son casos reales y en ninguno de elloseldblestudios de mercado,
planes de marketing, estudios de viabilidad... Terseque analizar nuestro proyecto y

nos damos cuenta de que puede morir antes de empeza

Para ello yo utilizaria uSIMPLE ANALISIS DAF® lo que mas comunmente
llamamos analizar lagentajas y los inconvenienies como analizamos en el apartado
siguiente “definimos como va a ser nuestro nego@efo de manera ficticia y
aproximandonos lo mas posible a la realidad. Sipamamos el tiempo suficiente para
realizar este “sencillo” ejercicio podemos estarcemdiciones de poder afirmar si
podemos dar un paso adelante y continuar con & RIeDER REALIZAR UN BUEN
PROYECTO PARA VER SU VIABILIDAD.
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6. FASE Il. REFLEXION PREVIA DE LA IDEA. DEFINIR
TU MODELO DE NEGOCIO

6.1 ANALISIS DAFO

Aunque en todos los manuales que he estudiado todos los planes de
empresa que visto el Andlisis DAFO forma parte g&n de marketing, yo
personalmente, lo encuadraria dentro de ANALISIEVI® de la idea, en ese
momento en el cual nos estamos planteando si camios, abandonamos o
modificamos la idea. En este punto, se puede dgwé si un emprendedor no es capaz
de hacer un DAFO muy simple de su negocio y no eatablecer a “priori” cuales van
a ser, por ejemplo sus Debilidades 0 amenazassgudantee, seguir investigando
sobre su idea, el producto y el mercado, porque méjor, no estad preparado para

seguir adelante.

¢, Qué es un DAFO? De manera muy simple, yo lo nevexiia a decir, que
consiste en un analisis “muy sencillo e intuitd® mi negocio”. Nos limitamos a

apuntar en un folio las ventajas e inconvenientesididea.

i E—

i Debilidades Amenazas

K Fortalezas ICpDrTJﬁir:Iade'a /
%*a‘i‘m "{’i

e o

s aa
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Lo vamos a dividir en dos partes.
PARTE PRIMERA: FACTORES INTERNOS

Su principal caracteristica es que estan intimaenkgados al emprendedor y
DEPENDEN DE Ml Por ello, si son detectados, la empresa puedartomedidas y
pueden ser modificados o eliminados, en el casasdéebilidades, o por el contrario, la

empresa puede sacar provecho y rendimiento erseld=alas Fortalezas.

v DEBILIDADES (NEGATIVO). En esta parte reflexionamos
desde el punto de vista interno, ¢cuéles son misopudébiles? Como toda
persona, una idea de negocio también tiene detbdglaDebemos de analizar
profundamente y intentar localizarlos a priori. fudmera debilidad que podia
poner todo emprendedor es la “falta de experiengie¢ va a provocar que
cometamos muchos errores. Esta debilidad, tendr@uracion delimitada en el
tiempo, y si somos alumnos aventajados y aprende®asiestros errores, en

un corto periodo de tiempo desaparecera de nuesiF®.

v FORTALEZAS (POSITIVO) Este es el lado opuesto de lo
anterior, desde un punto de vista interno, ¢ensqyebueno?, este punto tiene
mucho que ver con el “valor afadido” del que hadnabs en el modelo de
negocio. Cualquier emprendedor podria hacer una fgrdaleza si cuenta con
un buen “equipo” de trabajadores o colaboradores’se tiene una buena
relacion comercial con los proveedores (contraeosxtlusividad)...

PARTE SEGUNDA: FACTORES EXTERNOS

Su principal caracteristica es que el emprendedanterviene para nada, van a
venir dados e impuestos de fuera. Es importantegugano puedo hacer nada para
evitarlos ya que vienen impuestos por el Mercagmemos que poder reconocerlos e
anticiparme a ellos, para poder tomar decisiones.

v AMENAZAS (NEGATIVO) Se entiende que conocemos el
mercado y que podemos establecer cuales con Ibkepras con los que me voy

a encontrar, aunque luego, en realidad estos puseletotalmente distintos.




Pero no podemos olvidar que no solo vamos a eraoptoblemas con el
mercado, sino tendremos que evaluar que vivimosiren sociedad, y que
tenemos un entorno que nos va a afectar. Como kjesopual, las floristerias
que estuvaban sujetas al régimen de Recargo devdlentia (pequefios
comercios) y que se han visto seriamente afectamtala subida del I.V.A. , que
ha pasado de un 10% a un 26,5%, lo que provoeamento de los precios que
va afectar directamente en el consumo de sus paxiu@tro ejemplo actual en
la que una medida del estado afecta directamenteomsumo es con la
“supresion de la paga extra a los funcionatitis que provoco un descenso en
sus rentas y por ello, se contrajo el consumo @eelieiio comercio. El Estado,
a la hora de legislar, puede influir negativameeite los resultados de una

empresa.

v OPORTUNIDADES (POSITIVO) Otra vez hablamos de
mercado, y nos centramos en que “intuimos” queexisa necesidad que no ha
sido satisfecha o que podria ser mejorada, en pst@o surgen las
oportunidades. En este punto nos podemos encod&angue no existen
“expertos” en alguna materia concreta, puede geenmavamos en un sector que
tiene mucho futuro por la tendencia del mercadoo® podemos encontrar en

un mercado con tanta demanda que sea muy faalrentr

Es muy importante para cualquier emprendedor temEmnpre presente su
DAFO, para ir adaptandolo a la realidad en la guegeve, y darnos cuenta de que este
analisis no es unos datos en un folio, sino qudede de trabajar con €l y una vez
analizado, el emprendedor se debe de plantear emtant resolver las siguientes

cuestiones:

1. Una vez que conocemos las debilidades, ¢Qué mediass a
tomar para poder eliminarlas?
2. Como podemos enfrentarnos a nuestras Amenazas, ey qu

decisiones voy a tomar en funcion de las mismas.

3. ¢, Qué vamos a hacer para sacar el maximo rendimiantois
fortalezas?
4, ¢, Como podemos explotar nuestras oportunidades?




CONSEJO AL EMPRENDEDOR Si mis Fortalezas y mis Opiglades son
mayores que mis Debilidades y mis Amenazas, se @iiechar que seguiré estudiando
el proyecto. En caso contrario, tendré que replariteo por el contrario, podre tener

muchas probabilidades de fracaso.




6.2 DEFINIR TU MODELO DE NEGOCIO. LIENZO
CANVAS.

Sin tener que utilizar términos muy complejos pahds afirmar que el modelo
de negocices el ADN de nuestro proyecto o negadidos va a descubrir la verdad de
lo que estamos dispuestos a emprender y lo masrtamp® DE UNA FORMA
GRAFICA ya que como bien se hace constar en el tittd@€mos un lienzo de nuestro

proyecto”.

En resumen, se trata de una herramienta previaeymps va a permitir

desarrollar nuestro plan de empresa, ya que noslicar
¢, Qué ofrecemos al mercado?
¢, Como lo vamos a vender?
¢, Quién es nuestro cliente/proveedor?
¢, COmo vamos a generar nuestros ingresos?...

Para ello vamos a desarrollar un método muy sengitiue se denominaL
MODELO CANVAScreado por Alexander Osterwalder.




6.2.1 En qué consiste el Lienzo Canvas

En un folio

lo que hacemos, de una for@ARAFICA es ‘dividir nuestro
proyecto en nueve moédulos o apartddamnalizando todos y cada uno de los puntos

contenidos en él, lo que nos permite hacer unagieqdescripcion de lo que va a ser
“nuestra idea”
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distribucién

Yo personalmente lo elegido por su sencillez y pergstoy seguro que nos
proporcionara mucha informacion de donde nos vamnogeter. Pero como cualquier

otro ejercicio que se realice para llevar a cabmegocio, se tiene que realizar de una

forma lo mas realista y objetiva posible, y porumgio no debe de contestar lo que
nosotros queremos, sino que debemos de hacer lisisas@ério de lo que va a ser

“nuestro proyecto”, y para ello, tenemos que estacienciados en poder abandonar en
cualquier momento, o parar y redefinir nuestroxeptos.




CUADRO RESUMEN LIENZO CANVAS
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6.2.2 Clientes, Segmentos de Mercado -
quién te diriges?  —

En primer lugar deberemos de tener en cuenta eaah“ser nuestro publico
objetivo”, ¢nos dirigimos hacia el publico en gaffero vamos a un sector muy

concreto de mismo.

No se debe de partir de una idea erronea de cteetug clientes son todos.
Inicialmente se debe intentar definir lo mejor ptsiy mas adelante con el tiempo, ya
se puede estudiar la posibilidad de ampliar, cambianodificar los segmentos de

clientes.
Los diferentes tipos de segmentos de clientes son:
Mercado de masas

Los modelos de negocios centrados en los mercaglonagas no distinguen
entre los distintos segmentos de clientes. Las yastps de valor, canales de
distribucion, y relaciones con los clientes se r@néen un grupo grande de clientes con
necesidades y problemas muy similares. Este tipmal#elo de negocios se encuentra

comunmente en el sector de la electronica.
Nicho de mercado

Los modelos de negocios dirigidos a nichos de ndercdienden segmentos
muy especificos y especializados del cliente. Bbrvias proposiciones, canales de
distribucion, y las relaciones con el cliente sdaadas a las necesidades especificas

de un nicho de mercado. Por ejemplo, empresa daina industrial de hosteleria.
Segmentacion

Algunos modelos de negocios distinguen segmentosndecado con sus
diferentes necesidades y problemas. Ambos segmeiosn similitudes pero

necesidades y problemas diferentes. Es una formaextendida ya que la empresa




sigue con su linea de productos, pero con pequeiiaEiones lo que hace es buscar un
nuevo publico objetivo. Un ejemplo lo tenemos canCoca-cola que se ofrece en

variantes de light, zero, sin cafeina... buscandeasielientes.
Diversificacion

Una organizacion con una diversidad en clientesetidos segmentos con

diferentes necesidades y problemas.

La empresa puede elegir entre una diversificaciéelationada” con su
produccion. Por ejemplo un lo tenemos en empreza® dNestle que ofrecen una gran

gama de productos de alimentacién y que se diagaitblicos muy distintos.

Otra alternativa de la diversificacion es operanmencados y ofrecer productos
totalmente diferentes. Muchas empresas de Congirugue se han metido en el

mercado de la energia
Plataformas de multiples caras o multisegmentos

Algunas organizaciones tienen dos o mas segmentesdépendientes de
clientes. Por ejemplo, una compafia de tarjetasrédito necesita una gran base de
datos de los titulares de tarjeta de crédito y d&dos comerciantes que aceptan estas

tarjetas crédito.
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6.2.3 Propuesta de Valor - Valor Ahadido ¢Qué ayudaaHs?

Lo que podiamos resumir “¢,Qué me hace diferenterespecto a mi propia
competencia? Una nocion muy importante es que lwhsy que ser diferente (eso
puede ser relativamente facil) lo mas complicadaes siempre tiene que haber un
cliente dispuesto a pagar por mi producto o seyvide nada sirve una gran idea que
cubre las necesidades de un cliente, si no hay medel mercado que esté dispuesto a

pagarme. Por ello, lo mas importante seria “busnarnecesidad” por la que si estarian

dispuestos a pagarme.

Es una de las fases mas complejas de cualquiedondel@egocio. Nos obliga a
centrarnos erla busqueda de necesidagdg®ero no tiene por qué ser una nueva
necesidad y algo que a nadie se le haya ocuriittdgsie puede ser “alguna idea dentro
de un mercado muy desarrollado y que cambie losepias o formas de hacer las

cosas, que hay en el mismo. Lo mejor es un ejemplo:

Si yo analizo un posible negocio y me gustariadedie a la ensefianza
privada, la idea basica seria montar una ACADEMI&mm a la que hemos
asistido muchos. Es un negocio muy definido y canhm antigiiedad en el
mercado. Se puede afirmar que puesta en marcha désma se iniciaria con
la busqueda de un local con unas caracteristicas e permitieran dividirlo
en aulas, mobiliario especifico, publicidad licem&i... Nos estaremos

encontrando con un negocio en el que “seria impresble una pizarra”.

Sin embargo, yo me quiero dedicar a la ensefianeey fa primera
diferenciacion puede venir por una especializacifm:voy a enfocar a la

preparacion de examenes para preparar las oposasohlos vamos a encontrar




de nuevo con otro mercado dentro de la ensefanzeada con una gran

competencia.

Si quiero ANADIR UNA PROPUESTA DE VALOR a mi ideqn &
seguir con la diferenciacién, y lo que vamos a adrea nuestro publico es la
formacion “sin asistir a un aula fisica” que lo pden hacer desde sus
domicilios por video conferencia (practicamenteogsanulando la pizarra,
como un elemento esencial de una academia tradifjioRara ello, bastaria
con una buena péagina web con una buena plataforspadfica para este tipo
de negocio y que mis clientes dispusieran de urermdor con acceso a

internet.

Ya tenemos una propuesta de valor que va a ofedagdiente unas mejoras o
unas diferencias que pueden ser muy bien aceptddasvez llegado a este punto, lo
que nos tendriamos que preguntar es ¢alguien aestepuesto a pagar por este

servicio?

En resumen hablamos de propuestas de valor cuaredtra producto o servicio

se diferencia por:

. Innovacion,

. Funcionamiento

. Disefio

. Marcas

. Reduccién de costes

. Reduccion de riesgos

. Facilita o reduce el trabajo

. Accesibilidad

. Mayor Utilidad

. Mayor Comodidad

. Reduccion de Costes

. Reduccion de tiempos ...
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6.2.4 Canales

¢, Como te conocen y que medios utilizas?

Tenemos que definir como vamos a llegar al clieesedecir, como me va a
encontrar mi cliente o0 como voy a salir a buscatllmy que tener en cuenta que hoy con
la actual tecnologia se pueden utilizar muchoson@umicos canales de distribucion a
través de internet: redes sociales, blogs, tiemttagles... que son un complemento y
en muchos de los casos una sustitucion de la ‘diéistta clasica”.

En este apartado tenemos que responder a varstsooes claves:

¢,De qué forma llego mejor a mis clientes y doyreocer mis productos

0 servicios?
¢, Qué canales funcionan mejor?
¢,Cudles son los mas rentables?
¢,Cuales son los mas econdmicos?
¢, Coémo ayudamos a nuestros clientes?
¢, Coémo pueden comprar los clientes nuestros produrtervicios?
¢, Como entregamos nuestros productos a nuestrogedie

¢, Qué actividades de post-venta realizo para menthis?

g



6.2.5 Relaciones con Cliente
¢, COmo te relacionas con tus clientes?

Una vez hecho este andlisis del segmento del mekedos como se producen
las relaciones con los clientes que se pueden Ecéorma personal, telefonicas, a
través de internet, auto-servicio,... en este purttechos de desarrollar como vamos a

hacer llegar nuestro producto/servicio a nuestt@ntes. Es muy importante hacer

valer nuestra marca para generar confianza ereatel

Como emprendedores no debemos de olvidar que stiG@leesta intimamente
ligada a los “costes de va a soportar la empreSamo ejemplos contrapuestos
tenemos cuando la empresa realiza una asisten@angé exclusiva que destaca por
una dedicacion en exclusiva (ejemplo entrenadosopedt a domicilio, profesor
particular que se desplaza al domicilio...); y en l&allo contrario tenemos el

“autoservicio” como por ejemplo las maquinas disaeloras de bebidas, en la que no

existe ningun tipo de relacion con el cliente.

Pero no nos debemos de conformar con llegar aliqmjbsino que nuestro

objetivo tiene que ser fidelizar al cliente y cange mantener una relacion a muy largo

plazo.
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6.2.6 Flujo de Ingresos - ¢ Qué obtenemos?

Al analizar el modelo no nos debemos olvidar de deleemos de conocer a
priori cuales van a ser nuestras fuentes de ingré&sbemos de poder ver cOmo vamos

a rentabilizar nuestra inversion de tiempo y dinero

Si nuestra propuesta de valor es la correcta, ldierées que estén dispuestos a
pagar por ella. Y como siempre, aqui nos encontsaeh@ran dilema “¢sera nuestro

producto/servicio capaz de atraer a los clientes?

Debemos de ser capaces a priori de poder estimaslumen de ingresos y aqui
encontramos un gran problema que radica en “calelileoste de nuestros productos”.
Deberemos de hacer una simulacién de nuestro mr@reductivo, teniendo en cuenta
el tipo de empresa (fabricacién, comercial, seogici) para poder llegar a establecer
un precio de partida. Dependiendo del mercado enngg movamos, podemos tener
una guia analizando a mi competencia, pero sinahgue yo tengo que fijar mi precio

en funcion de mis costes y siempre teniendo entauamealidad de mi empresa.

El objetivo de cualquier emprendedor: es cubrirdastos, lo que implica que
tengamos una gran necesidad de generar ingressselY este punto, donde se cometen
los primeros grandes errorama politica de precios muy bajogiara poder entrar en

el mercado.

Si analizamos esta propuesta, sin tener nada masegrna, a priori no parece
una mala alternativa, atraemos a nuestros cliedé&gBsps a conocer nuestro producto y
nos quedamos con una cuota de mercado. Pero nmdglge olvidar la otra cara de la

monedanuestros costes.




Desde mi punto de vista, y basandome un poco eaxpgriencia, este error
podria traerme graves consecuencias, ya que, aummuse puede generalizar, “el
cliente infiel” que ha sido atraido por mi precpuyde ser atraido por otros mas que
quieran entrar en el mercado, o también me enagent@n el problema de que una
minima subida de los precios me provoque la perd&alientela. Por otro lado, la
politica de precios a la baja, va estar intimamégéela con la CALIDAD, ya que te
ves obligado a comprar mas barato, a reducir colgtgsersonal, menos inversiones...,

lo que a la larga va a incidir muy negativamentéugproducto/servicio.

En mi experiencia con emprendedores, la gran mayeritran sus esfuerzos en
“generar ingresos” y en muy raras ocasiones, st ltib ¢ Cuando van a cobrar? Lo
que les importa es la facturacion. Cuanto mayomsgjar me va a ir y mayores seran

mis beneficios.

Esta afirmacién es por muchos compartida, persipawla, no es cierta y esto es
una realidad que hemos aprendido de la “crisis”.mada me sirve facturar si no
cobramos nuestros productos o servicios. Lo qumdemos afirmar, es que en estas
ocasiones en las que hay impagos, lo que mas besefipara la empresa hubiera sido

“no vender”.

Si en tu negocio cobras de tus clientes antes deagdar a tus proveedores, la
generacion de ingresos te va generar tener lo qoeirmmente se llama “Cash” o
liquidez que permitira hacer frente a tus pagodisanciacion o con una financiacion

muy baja.

Se podria decir que esto seria el “gran suefio dehasuempresas” pero por
desgracia, actualmente no es la realidad. Hay egenocer son muchas las empresas y
hasta nuestras instituciones publicas las quesestiraus pagos, en muchos casos, mas
de seis meses, y por ello, han sido la ruina paichos de los negocios con los que han
tenido trato y que no han sido capaces de sodoréarcieramente los desfases entre las

ventas y los cobros .

Por ello para cualquier emprendedor “es vital” a@racual va a ser su politica

de cobros con sus clientes y de pagos a sus pranesed




Con un ejemplo de estas situaciones extremas pstam lado los negocios de
hosteleria, en la que la venta es al contado yequie mayoria de los casos, se hace
cobra siempre antes de realizar el pago a los pdoves. Por otro lado tenemos los
negocios relacionados con el tema de la informagoala que las compras se hacen
practicamente al contado lo que te supone un dedsembfue desconoces cuando se va

a recuperar por via de venta.

Y por esto nace la necesidad de conocer nuestreesap analizar cuales van a
ser nuestros costes. Necesitamos establecer uremgrge nos permita obtener unos
beneficios “inicialmente” razonables. Esto en gbgda dicho en voz alta, suena muy
bien y muy logico, pero en la realidad es un progagy complejo, por ello, otra vez,
nos encontramos en una de las bases del éxitargekrdedorla experiencia’. Es
ella, quien nos va a guiar y nos va a decir custeslos principales problemas que me
VOy a encontrar para poder generar mis ingresgsasaber como es el mercado, como

es el producto, quienes son mis proveedores...

En resumen, yo me atreveria a decir que debemosstde constantemente
vigilando esta fase, para poder realizar “los agishecesarios que no nos lleven a la

ruina en un periodo muy corto de tiempo.
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6.2.7 Recursos Clave - ¢ Qué tiene

En este apartado definimos quiénes somos y debsreimcanalizar en este

apartado con qué medios vas a contar:

Humanos se puede afirmar que es una de los grandes acd#/os
una empresa “un grupo de motivados y comprometrdbsjadores”.

Tecnologicos podemos utilizar la tecnologia como una gran

herramienta de ayuda en nuestro proyecto.
Intelectualesa través de 1+D que den lugar a patentes, marcas.
Fisicos:como pueden ser locales, flota de camiones...

Financieros una de la parte clave de la que has de partlesua
son tus recursos financieros. Deberemos de cocaééas son los fondos
propios con los que vamos a contar y cuales varerangestras

necesidades de financiacion.

Un emprendedor no debe olvidar que “los recursosamos” son muy valiosos
en cualquier organizacion y lo mas importante,edgede establecer a priori las futuras
necesidades y hacer una buena seleccién de pergargie en muchos casos, de esta
eleccion va a depender una parte muy importanteidstro éxito.

Una vez llegado a este punto me tengo que placiggles van a ser mis
recursos, ya que a medida que aumentan estos, vammantar las necesidades
financieras. Tenemos que tomar decisiones en c@y@\wbtener estos recursos. Por

ejemplo:




Organigrama - establecer la necesidad de persomalicando

cuales son sus funciones dentro de nuestra esteuctu

¢Voy a necesitar una flota de camiones o por etradpn este

servicio lo contratare con un tercero?
¢, Local propio o alquilado?

¢Adquisicion, leasing o renting?...




6.2.8 Actividades Clave - ¢ Qué haces?

En este apartado mas dificil de elaborar ya querdeb de definir todas las
actividades que realice una empresa para congagugr en marcha y dar continuidad a
su modelo de negocio, tales como actividades ddupoidn, venta y de soporte o

auxiliares.
Se tiene que responder:
¢,Qué haces?
¢, Qué somos?
¢, Qué queremos hacer?
¢,Cudles son las principales tareas que llevas a@btu trabajo?

¢,Cudles son tus competencias, intereses y habdgfad




6.2.9 Alianzas o Asociaciones Clave

¢, Quién te ayuda?

O lo que es lo mismo cual van a ser mis principalesciados. En la gran
mayoria de los negocios que conocemos existemdmsude colaboracion con terceros
gue me van a permitir y facilitar las ventas de pmsductos/servicios, 0 en su caso

reducir costes y aprovecharse de recursos comunes.

Un ejemplo muy sencillo en servicios lo tenemosiaspacho de profesionales
que esta formado por abogados, peritos mercantbesomistas... y un amplio grupo
de profesionales independientes que nos permitecesfuna mayor gama de servicios

a nuestros clientes.

En el caso de los productos, se me ocurre el egegpllos videojuegos que

estan intimamente ligados a las consolas.

Si analizamos estos ejemplos podemos llegar alestalzuales son las razones

de este tipo de alianzas:

. Optimizacion y economia.
. Reduccion del riesgo y la incertidumbre
. Adquisicion de recursos y actividades especificas

En este apartado el emprendedor debe de respotadepigeguntas:
¢, Quiénes son nuestros socios clave?
¢, Quiénes son nuestros principales proveedores?

¢, Qué recursos estamos adquiriendo de nuestros @stros

SOcCios?

¢, Qué actividades realizan nuestros socios clave?
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6.2.10 Estructura de Costes - ¢ Qué das?

Para obtener beneficios, tengo que estar dispw@estiregar o invertir algo a
cambio. Yo siempre hago mucho hincapié en la neadgie cualquier emprendedor de
conocer de forma precisa cuales con los gastov@ue soportar en un negocio. Este
andlisis me va a servir para analizar cual va arserecesidad de financiacion durante
un periodo en el que yo considere que no se vandug@ir ingresos o0 que estos van a
ser muy escasos, y esto dependera siempre de pygdatmercado donde te muevas,
por ello, necesitamos conocer cual es nuestraestiactura, cuales son nuestros

recursos, ya que estos van a ser determinanteesirosi costes.

Inicialmente, se han de intentar “minimizar” lostas para que esto me permita

mantenerme a flote durante un mayor periodo deptiem

Lo que debe de tener en cuenta cualquier emprendegique en un negocio no
solamente se esté invirtienddifiero”, sino que también deberemos de tener en cuenta
gue ‘estamos dedicando nuestro tiempo y en muchas oessitasta nuestra salud”
en nuestro proyecto, y que por lo tanto, deberetieotener en cuenta como parte de
nuestro coste, nuestros salarios, ya que lo masirc@n los emprendedores, es cubrir

todos los pagos y Ssyueda algo cobro yo”.




6.2.11 Plantilla Lienzo Canvas
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6.2.12 Ejemplo NESPRESSO. Caso del Lienzo Canvas

Posiblemente la mejor forma de comprender algmesin ejemplo,

+«PROPUESTA DE VALOR La proposicion de valor de Nespresso es

clara: “el mejor café que puedas tomar, en tu casa”

+CLIENTES: Nespresso se dirige principalmente a dos perfiRs un
lado a uno de un perfil adquisitivo medio-alto yr pdra parte a un usuario de

empresa/profesional

«CANAL: Para entregar ésta propuesta utiliza diversos ¢esiateléfono,

tiendas fisicas, postal o internet.

-RELACION: La relacion, uno de los aspectos mas clave, stiaya a

través del club Nesspresso, que no solo fidelipaeynia periédicamente a sus
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clientes sino que es capaz de avisar a un clieatéodna proactiva cuando le
toca hacer una limpieza de su cafetera.

«INGRESOS Los principales flujos de ingreso son dos: Elngipal
viene de la venta de capsulas, mientras que ua iitdgrior de ingresos viene de

los fabricantes de cafeteras licenciatarios deesinblogia.

+RECURSOS Para entregar éste modelo de negocio, los prialgp
recursos que utiliza Nespresso son el de la lagistla produccion de las

capsulas y la publicidad.

+ACTIVIDADES: Las actividades que consumen dichos recursodason

fabriles (produccién de capsulas), la 1+D y la géstdel club Nespresso.

+ALIANZAS: La alianza mas relevante que tiene la compafhiacas

diversos fabricantes de cafeteras (Krupps...etc).

+«COSTES La estructura de costes que soporta el modelmegocio
tiene 3 elementos clave: coste del marketing yigdhd, coste de la produccién

y coste de la logistica

Nota: Los gréaficos de esta seccion han sido obtenidodadpagina web de Javier Megias:
http://javiermegias.com/blog/2011/11/herramient&dienzo-de-modelos-de-negocio-business-model-

canvas/




7. FASE Ill. ANALISIS CONJUNTO DE TODA LA
INFORMACION Y REFLEXION FINAL

1.DISENA TU 2. CUELGALO EN
LIENZO LA PARED

3. DESARROLLA TU
MODELO DE NEGOCIO

4. ANALIZA, BUSCA DEBILIDADES, MODIFICA,
REPLANTEA

5. TOMA DECISIONES

e



APLICACION PRACTICA

8 LA ASESORIA COMO AYUDA AL EMPRENDEDOR

Antes de empezar con la parte practica, hay quenéet cual es mi profesion y
el negocio que actualmente dirijo es una ASESORI, lo que habitualmente tengo

un contacto directo con el mundo del emprendedor.

La fuerte competencia me obligo a buscar nuevdsrsscy poder diferenciarme
en el mercado. Actualmente he firmado con el Mamist de Industria, Turismo y
Comercio una acuerdo de colaboracion que me pemmaibajar como PAIT que se

dedica basicamente a asesorar al emprendedor.

red K

ANEE

Puntos de Tramitacién Empresarial

r

Mas

Comodo

ContaPyme

ASESORIA DE EMPRESAS

Menos

Tramites

C/ Doctor Palanca, 16 bajo

24750 La Bafieza (Locn) Crear tu empresa es facil

Tfno. y Fax 987 64 45 39 - 629 40 48 59 Sin papeleo ni desplazamiento. Dinos tu idea, nosotros hacemos el resto.

E-mail: info@acontapyme.com rec
e diaa s
www.acontapyme.com | : ﬁﬁﬁ RS B oo,

Puntos de Tramitacion Empresarial
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8.1 Definicion de PAIT

Los Puntos de Asesoramiento e Inicio de Tramitagi®AIT) son oficinas
dependientes de las Administraciones Publicas igaads publicas y privadas, (Ley
30/2006 de 29 de diciembre) asi como de colegiagegipnales, organizaciones

empresariales y camaras de comercio (Real Decr8fj2@03, de 7 de junio).

El PAIT tiene una doble misioén:

. Prestar servicios presenciales de informacion y asgramiento
a los emprendedores en la definicion y tramitaciortelematica de sus
iniciativas empresariales, asi como durante los prieros afios de actividad

de la Sociedad de Responsabilidad Limitada.

. Iniciar el tramite administrativo de constitucion de la

sociedad a través del Documento Unico Electronic®(E).
8.2  Servicios que presta un PAIT

1. Informacién sobre las caracteristicas de laesladl Limitada Nueva
Empresa (SLNE) y la Sociedad de Responsabilidadtada (SRL): marco
legal, aspectos mercantiles mas importantes, entdiscales, aspectos
contables, sistemas de tramitacion, normativa alple; asi como de otras

formas juridicas vigentes en el ordenamiento jooidnercantil.

2. Realizacion de la tramitacion para la constitucide empresas
mediante el sistema de tramitacion telematica datedo por la Direccion
General de Politica de PYME, utilizando el Docurnehtnico Electronico

(DUE). Este servicio debera prestarse con carablayatorio y gratuito.

3. Informacion sobre las ayudas publicas a la @eade empresas

aplicables al proyecto.

4. Informacion sobre el régimen de Seguridad S@pétable, criterios

de adscripcion, afiliacion, cotizacion, etc.




5. Informacidén general sobre temas de interés laarampresas, tales
como: Financiacion, fiscalidad, programas de ayudastratacion laboral,
internacionalizacion, investigacion, desarrollo négico e innovacion,

cooperacion empresarial, etc.

6. Realizacion de la solicitud del cédigo ID-CIR@Ha reserva de la

denominacion social para la tramitacion presemgdh SLNE.

Los servicios no comprendidos en el apartado 24mogrestarse con caracter

gratuito o lucrativo, previa informacion suficiersieemprendedor.

8.3 Ventajas para el Emprendedor
El ahorro de costes y tiempo basado en:
1. Asesoramiento y tramitacion GRATUITA
2. Simplicidad de la documentacion.
3. Ahorro de Tiempo

Toda la informacion se encuentra disponible eratfina web:




9 MODELO PRACTICO DEL LIENZO CANVAS

Este compromiso con el emprendedor es lo que haogado la busqueda de
una herramienta para poder utilizar en mi trabagyydarlo en el planteamiento y la
realizaciéon de su idea. Para ello, he utilizaddodse del modelo Canvas y sus 9

modulos.

Al modelo Canvas dirigido al emprendedor, le he da@ un pequefio
cuestionario sobre su situacion personal, y quel@ser decisiva a la hora de poder
emprender un negocio. Necesitamos saber los datssnales sobre el emprendedor
gue en un futuro pueden poner en peligro su proyectpresarial: estado civil, hijos,

Formacion, Experiencia...

Uno de los principales inconvenientes que he vadtanodelo Canvas para
poderlo poner en la practica y ofrecerlo a los emgedores dentro de la Asesoria, es la
necesidad de un espacio - una sala de juntas, guelpuedas tener una pizarra o una
pared, puedas colgar el lienzo y empezar a trabegar el emprendedor o

emprendedores.

Por ello, he confeccionado un cuestionario en elligielaborado las preguntas
claves que son abordadas en el propio lienzo, mignmigo su estructura de nueve
modulos. Es trabajo del emprendedor crear su ptagrino, mientras que mi funcién se

va a limitar en una actividad de ayuda, apoyo g@seniento.

Mi principal objetivo es que el emprendedor se fglarsu idea y la analice para

poder prever a priori como va a ser.

En esta linea he analizado los resultados de lantgeion de este modelo en

dos casos reales que acudieron a mi oficina eraliesésesoramiento:

CASO A. PROPUESTA DE NEGOCIO DE ESTETICA

CASO B. PROPUESTA DE NEGOCIO DE DISENO DE PAGINEB.W




NEGOCIO

FECHA

2

ASOCIACIONES CLAVE

¢Con quién te puedes aliar que
te ayude en tu negocio?

éConoces quiénes son tus
proveedores?

¢Conoces a tus socios o
asociados?

ACTIVIDADES CLAVE
¢Qué hacemos?

¢Qué somos?

RECURSOS CLAVE
Humanos

Fisicos
Financieros

Tecnoldgicos

PROPUESTA DE VALOR

Una frase que te defina

¢Qué nos hace
diferentes de nuestra
competencia?

¢Qué necesidades
existen en el mercado
que quiero cubrir’

RELACION CON EL
CLIENTE

¢COmo nos vamos a
relacionar o dirigir a
nuestros clientes?

CANALES DE
DISTRIBUCION

¢COmo nos vamos a dar
a conocer?

¢Cémo llegamos a
nuestros

rliantec/nroveadnrec

SEGMENTO DE CLIENTES

¢Conoces al cliente al que te
vas a dirigir?

¢Conoces el mercado?

ESTRUCTURA DE COSTOS

¢Conocemos nuestros costes a nivel econdmico y a nivel personal?

¢Conocemos que infraestructura es necesaria?

FLUJO DE INGRESOS

¢Qué queremos obtener?

¢Conocer cual va a ser nuestra politica de Precios y de Cobros?




9.1 CASO A. PROPUESTA DE NEGOCIO DE ESTETICA
9.1.1 Planteamiento del negocio

Eva es una chica que actualmente esta trabajandmarpeluqueria y su jefa le
ha propuesto que lleve el apartado de la estéygague esto beneficiaria a ambas
porque la peluqueria podria dar un servicio quetieme y ella podria desarrollar su
profesidon. Le propone compartir gastos, y llevans@ comision de las clientas de la
peluqueria que usen sus servicios de estética guatisa, y con este planteamiento
acude a mi despacho en busca de mi opinion y disp@eseguir adelante, sin pararse

a pensar cuales pueden ser los inconvenientes degacio.

Siempre que trabajo con emprendedores lo primee mj@ preocupa es su
situacion personal, ya que un buen negocio puedehsedido por cuestiones

personales.

En este caso se trataba de un mujer de 26 afdsras®l sin hijos, que
actualmente que tenia varios cursos de peluqueriestgtica y que se habia
especializado, dentro de la estética, en “manicyraias concretamente en ufias de

porcelana.

Tenia experiencia ya que habia trabajado duramiesvafios en el sector. Una
situacion personal ideal, un negocio sin apenasrémn, sin socios, sin necesidad de
trabajadores, era un muy atractivo, pero teniadedesi punto de vista, un gran
inconveniente: era una mujer joven que necesitaba recursos para poder
independizarse, ya que durante estos afios comlbgado no habia necesitado el

apoyo econOmico de sus padres.

El emprendedor ha de ser consciente de que en gotineque empieza, los
recursos iniciales son bastantes escasos, poelegia situacion, en muchas ocasiones
no es soportada durante mucho tiempo, ya que tel @i®i su esfuerzo y dedicacion, no
siempre estd acompafado de una “remuneracion’aygedsona necesita unos minimos

para poder sobrevivir.

Si analizamos los resultados del Lienzo, uno demgnos problemas que me he
encontrado es la que para mucha de la gente eglnménte, complejo, y por ello,

requiere de mucho apoyo por mi parte.




Por otro lado, y analizando este caso, me he dadot@ que ella no se habia
planteado muchas de las cuestiones que le exponge yno sabe que contestar, y por
ello, le propongo las cuestiones del Modelo Campeshe elaborado y le planteo para
gue a solas las prepare, las medite y que en gonada entrevista, hagamos una puesta

en comun.

Con mi ayuda, sus explicaciones y respuestasartieg a elaborar un

primer “boceto” del lienzo en el que vamos analizala idea que me ha planteado




NEGOCIO: ESTETICA FECHA 2
ASOCIACIONES CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON EL SEGMENTO DE CLIENTES
CLIENTE
MANICURA w STEMPRE BELLA MUJER JOVEN
PERSONAL
PELUQUERIA
SIN ESTETICA - TRATO
AELE PERSONALIZADO
PORCELANA BARRIO DE LEON
RECURSOS CLAVE CANALES DE
DISTRIBUCION CLIENTAS DE LA ]
PELUQUERTIA
S ] BOCA A BOCA ] Q
BONOS
PUBLICIDAD i
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS
e INGRESOS CLIENTAS
GASTOS SIN INVERSION PELUQUERIA PELUQUERTIA
COMPARTIDOS
BONOS

SIN FINANCIACION

FIDELIZACION




9.1.2 Andlisis del Lienzo

Una vez confeccionado viene la parte mas importdeite ANALISIS Y LA
CRITICA.

Mi primer critica vino del lado del MERCADO, ya si bien conociamos a la
clientela, por estar trabajando con anterioridathgreluqueria, nos habiamos centrado
un barrio de Leon, qudititaria” mucho la posibilidad de crecimientg”me iba a

limitar a clientas del barrio y clientas de la pleria.

No podiamos olvidar que nuesttderenciacion o valor afadidcera a la vez,
nuestra mayor barrera, ya que nos estdbamos digfmula en las ufias de porcelana,

limitando muchisimo nuestras posibles clientas.

Otro de los inconvenientes venia de los COSTESjugalos mismos no eran
compartidos, sino que la contribucion venia de amcgntaje (todavia sin determinar) de

las ventas.

Inicialmente puede ser una alternatimay atractiva y muy engafigsg que no
tendria costes fijos cuando inicio la actividadsojamente tendria costes a media que

aumentaban mis ingresos.

Le hice reflexionar sobre este asunto, para viéegaba a una conclusién obvia
del planteamiento del negocio: tenfana socia”, lo que iba en contra de su
planteamiento inicial en la cual ella iba a morgdata este negocio. Depende del

porcentaje que se negocie, la cantidad puede l&egar importante.

Esta reflexion, hizo tambalear su negocio, ya quNRA SE LO HABIA
PLANTEADO DE ESA FORMA, y no estaba dispuesteeder parte de su sacrificio y

de su esfuerzo gratuitamente a otra persona.

Llegado a este punto, nos dimos cuenta de cuaedas puntos mas deébiles del
proyecto y que tendriamos que analizar en profandidara poder seguir adelante.
Teniamos que elaborar un nuevo modelo con el qpediera superar las limitaciones

impuestas.




Habia mucho que reflexionar sobre el asunto, yegtior le propuse un nuevo
giro a su proyecto: DESLOCALIZACION.

Consistia en no estar centradas en una Unica elacgesperando a las clientas,
sino que, buscariamos varias peluquerias con lascqlaborariamos y que ellas,
nuestras colaboradoras, serian las que nos buscaari@s clientas concertando citas,
siempre a cambio de una comisién. En este puntbasmartes tienen mucho que

ganar.

La idea estaba diruto y habia mucho que matizar, pero ya teniamos endéna
la mesa, un nuevo proyecto para analizar. Habianoakficado nuestro Lienzo inicial y
ahora, tendriamos que estudiar quienes podianasecdlaboracionesagociaciones
clave, como comisionariamos a nuestras colaboradonas quseguir implicarlas en
nuestro proyectoeftructura de costysy deberiamos de analizar como iba a ser

aceptada la idea.

Nuestras posibilidades de obtener clientela se ataria gracias a la ayuda de

nuestras colaboradoragl@ciones con los clientgs
9.1.3Conclusiones del caso

Partiamos de una posible buena idea” pero le como ocurre a muchos
emprendedores, estaba sin analizar en profundiélada mayoria de las situaciones,
estas improvisaciones a la hora de montar un negogs lleva a un tragico desenlace,
ya que en muchos de los casos, el emprendedoadasé&do en un periodo muy corto

de tiempo.

La utilidad y la contribucion del Lienzo en ests@#da sido muy importante ya
gue ha conseguido que el propio emprendedor séeplanestiones que le van a afectar
seriamente, para poder tomar medidas a priorgwatl a cabo aquellos cambios en su

modelo que le van a permitir abrir nuevas altevagtue no se habian planteado.

Es muy importante matizar que elaborar un lienzo GARANTIZA UN
EXITO pero PUEDE PREVEER UN FRACASO.

En este caso, Eva mantenia su idea de negocicprrouevas metas y nuevos

objetivos.




9.2 CASO B. PROPUESTA DE NEGOCIO DE DISENO DE
PAGINAS WEB.

9.2.1 Planteamiento del Caso

Juan, Ana, Carlos y Nieves se han puesto en cantaetmigo para compartir
una idea de negocio, y que la podamos analizaropinSus principales inquietudes

vienen de como legalizar su situacion, ya que s& S&r un negocio con 4 socios.

En la primera entrevista con ellos, intente profzadmas en su idea (ya que no

la tenia muy clara) y necesitaba saber cual ermsitiaciones personales.

Todos eran jovenes con una media de 30 afios de ydedbia cursado juntos
estudios de informatica donde se habian conocidas finalizar sus estudios, y sin

muchas expectativas, empiezan a analizar la ideaodéar un negocio juntos.

Juan y Ana estaban casados. Juan actualmente estaddaparo y Ana habia

acabado sus estudios recientemente, y no tengjdrdlenian un hijo.

Carlos, soltero, actualmente estaba trabajandorreoguy con un contrato a
tiempo parcial, lo que le dejaba mucho tiempo |ilepee dedico a su formacion en

informatica que siempre le habia apasionado.

Nieves, habia acabado sus estudios como el restosdeomparfieros y tampoco

tenia muchas expectativas para encontrar trabajo.

La Unica experiencia que tenia venia de las pagtm empresas que habian
realizado con sus estudios. Ninguno de ellos, habizajado antes en este sector,

aungue se veian capacitados para salir adelante.

De la primera impresion y de los primeros minutesdtrevista, llegue a pensar
que su idea estaba muy madura y muy bien plantegmlague sus principales

preocupaciones eratefales”.

Después de hacerles varias preguntas, me sorpregadique no tenian muy
claro y definido su negocio y que no sabian coatestcuestiones claves sobre su
inversion inicial o sobre su financiacién, no camaocel perfil de sus clientes o quienes

podian ser sus proveedores...




Por ello les plantee como juego el Modelo Canvagug en una posterior
reunion tendriamos una puesta en comun de lasusimices. Su tarea era: conocer su

negocio.

Con mi ayuda, sus explicaciones y respuestasartieg a elaborar un

primer “boceto” del lienzo en el que vamos analidmala idea que me ha planteado




NEGOCIO: DISENO DE PAGINAS WEB | ™™ =
ASOCIACIONES CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON EL SEGMENTO DE CLIENTES
CLIENTE
PAGINAS PAGINAS WEB AL COMERCIOS
TTENDAS DE WEB ALCANCE DE PERSONAL
TODOS
INFORMATICA
UE NO e o oS CONTROL REMOTO
$ENGAN ESTE DE EQUIPOS PEQUENOS
NEGOCIOS
SERVICIO. TRATO
RECURSOS CLAVE PERSONALIZADO CANALES DE
LINEA DE CREDITO DISTRIBUCION
= BOCA A BOCA ] EMPRESAS DE
FORMACION BISENO
EXCLUSIVO SERVICIOS
e —— QEIE:TEDO AL VISITA
HUMANOS PUBLICIDAD ;
ESTRUCTURA DE COSTOS ‘ FLUJO DE INGRESOS
CONTADG DISENOS SOFTWARE -
PISO (NO LOCAL) BAJA INVERSION B DE PAGINAS HARDWARE

SIN FINANCIACION

MANTENIMIENTO }




922 Andlisis del lienzo

Una vez confeccionado viene la parte mas importdeite ANALISIS Y LA
CRITICA.

Mi primera critica viene, no del Lienzo sino de stuacion personal. Por
ejemplo, la situacién de Juan y de Ana era muylictinf, ya que ambos iban a
depender por entero del negocio, y su situaciérlifanera muy particular. Estaban
poniendo en riesgo el futuro de su hijo, ya quel siegocio iba mal, no iban a tener

recursos para hacer frente a sus necesidades di@.fam

Por otro lado, si Carlos mantenia su puesto dajablo compatibilizaba con el
negocio, iba a estar en una situacion muy ventagsa no tendrian el resto de sus
compaferos. El no tendria mucha prisa ni muchasitam en que el negocio salga
adelante. El riesgo es mayor para unos socios a@egros, lo que puede llegar a crear

conflictos internos.

Que puede provocar y en muchas ocasiones asi pqueegior necesidad, uno
de los socios o varios, se vean obligados a depana buscarse nuevas alternativa, lo

que pondria en serio riesgo la viabilidad del potye

Ninguno de ellos se habia parado a pensar ensgll@mbargo todos se dieron
cuenta de la gran importancia que puede llegamnex.te

Otra carencia que he notado esdekconocimiento de quien puede ser su
proveedor/esno habian analizado los productos que se puedeamfprecios, plazos
de entrega, forma de pago... Inicialmente pensarenegualgo muy facil de encontrar
por internet.

Por el lado del MERCADO, definieron su posible mleda como pequefios
negocios que ellos pudieran saber (tras una corapid@b previa) que no disponian de

pagina web.

En su proyecto, no sabian hablar de cudl va alggeeio que van a cobrar y
tampoco tenian muy claro cémo iban a superar lmsepos meses sin ingresos o0 con

ingresos muy bajos; desconocian quienes eran spetentia y que es lo que ofrecian;




no sabian con que clientes iban a trabajar; dest@mau inversion inicial..., pero sin

embargo, su principal preocupacién eran como aseciagalmente.

No tardaron mucho en darse cuenta de que su idehaesuy verde y sin
madurar.Les hice reflexionar sobre este asunto, y les bpuyasto como una actividad
de andlisis, que realicen una prueba de mercadohugguen a posibles clientes que no
tengan pagina web, les ofrezcan su servicio, Iesfién su pagina web y analicen su
satisfaccion y el precio que estarian dispuesfizgar. A partir de este pequefio analisis

se podrian obtener conclusiones sobre la viabiliaegocio.

Y como ya me habia pasado anteriormente, la idedasnbruto y habia
demasiadas carencias y demasiadas preguntas deeizio respuesta, pero ya teniamos
encima de la mesa, un nuevo proyecto para analieadriamos que estudiar quienes
podian ser las colaboraciones, proveedores, queaasuestros competidores, precios
y que servicios ofrecen a que mercado ibamos adanestro producto y como iba a

ser aceptada la idea.
9.23 Conclusiones del Caso

Aunque ambos casos son completamente distintos,arehos existe la
coincidencia de que nos aferramos a nuestra ideay gopesamos de una manera

objetiva cuales son nuestros defectos o nuestsgas.

No nos damos cuenta de que existen muchas poadeidy que la viabilidad

muchas ideas dependen del planteamiento que se haga

En este caso, he de reconocer que me sorpren@dimas personas que estaban
decididas a emprender un negocio, tuvieran esé dévdesconocimiento del mismo y
No que ni supieran contestar a preguntas basi¢tas so proyecto, y aun asi, todos

estaban convencidos de la posibilidad de continuar.

Sin embargo, mis grandes temores sobre la viabilddasu negocio no venian
del mismo, sino de su situacion personal, ya gxistian bastantes factores negativos

gue podrian llegar a echar a perder el mismo.

Y tal y como sucedié en el CASO A, la utilidad yclantribucion del Lienzo en

este caso ha sido muy importante ya que tambiérosienonseguido que los propios




emprendedores, frenen su idea de continuar, y a#eain cuestiones que les van a
afectar seriamente, para poder tomar medidas g, pribevar a cabo aquellos cambios

en su modelo que le van a permitir abrir nuevasrativas que no se habian planteado.

10 CONCLUSIONES

Desde mi punto de vista, el planteamiento ha sidio un éxito, ya que, con
independencia del resultado del negocio, el praicigbjetivo estaba lograddEl
emprendedor habia llevado a cabo un analisis deidaa, que le habia hecho
replantearsela. Habia lagunas o dudas que habia oemolver antes continuar

adelante.

Aungue lo he repetido de varias ocasiones, creosgti@ un éxito personal y
profesional, llegar a implantar un modelo para pajear a los emprendedores y que
sean ellos mismos los que lleven a cabo sus @ificque se enfrenten a su idea, con la
finalidad de poder replantearla y minimizar losgae que ya implica el montar un

negocio.




11 CONTRIBUCIONES E IMPLICACIONES
EMPRESARIALES

Tal cual como ya he expuesto en la introduccidtiesies expectativas para ser
emprendedor deberas de iniciar tu proyecto cos uriaimos de seguridad y garantias,
y lo primero que tienes que darte cuenta es detquildEA tiene que ser una
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO, ya que tienes que encongrarel mercado alguien
que te quiera comprar lo que tu ofreces, estéudstp a pagar por ello y lo mas
importante, que te lo compre ati y no a otros.

Por ello, le he propuesto al emprendedor un aeatlsi su plan utilizando el
modelo Canvas y contestando a preguntas senciladegplantearan dudas y que le

obligaran a replantearse su idea y a realizar azsvds la misma.

Por ultimo, advertir que la utilizacién del Modeio GARANTIZA EL EXITO
DEL NEGOCIO, sino que MINIMIZA LOS RIESGOS DEL FRASO.

“El éxito no es para los que creen que lo puedercég sino para los que lo hacen”.

Andénimo
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