




Branding de Impacto para 
tu Posicionamiento.

Transicionar del producto a la narrativa. 

Definir el "alma" de la scale-up con el Brand 

Thinking Canvas.

Branding para la Innovación
Workshop 9



Brand-Market Fit
transición del Product-Market Fit al 

Brand-Market Fit.

Branding y Go-to-Market
Workshop 10















































BUSINESS 
MODEL 
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Business Model 
Canvas Explained

(2 mins video)

https://vimeo.com/78350794



LEAN Model 
Canvas

Business
Model Canvas

Se centra en la gestión estratégica. 
Es ideal para empresas que ya 
funcionan y quieren optimizar su 
modelo, innovar o visualizar cómo 
interactúan sus piezas.

Se centra en la resolución de problemas. 
Está diseñado para startups y 
emprendedores que operan bajo una 
incertidumbre total. Su objetivo es validar si 
una idea tiene sentido antes de gastar 
dinero.





Descargar lienzo 
Business Model Canvas

Plantilla en Español, bajo licencia CC
https://drive.google.com/file/d/1l-RoRE-l7vNkmtoAlLQqbaPOb75c8tPU/view?usp=sharing

https://drive.google.com/file/d/1l-RoRE-l7vNkmtoAlLQqbaPOb75c8tPU/view?usp=sharing


Atrévete a jugar
No vas a acertar a la primera, ni tienes 
que trabajar únicamente 1 lienzo. Puedes 
escribir, borrar, empezar un lienzo 
nuevo...tranquilo :)

El primer lienzo se debe poder escribir 
en ¡15 minutos! Tendrás tiempo de 
profundizar.















¿Esto para
qué sirve?

Sirva para demostrar si 
tenéis únicamente una 
IDEA, mejor o peor, ideas 
tenemos todos todos los 
días.



¿Esto para
qué sirve?

Sirva para demostrar si 
tenéis únicamente una 
IDEA, mejor o peor, ideas 
tenemos todos todos los 
días.

O… si lo que tenéis es un 
modelo de negocio capaz de 
generar valor (pueden ser 
euros, puede ser bienestar 
social u otro tipo de valor)



¿En base a qué? NUEVAS EMPRESAS:
Rellenarlo pensando en vuestro 
PROYECTO. 

EMPRESAS YA CREADAS:
Rellenarlo pensando en vuestras 
INNOVACIONES, no pensando 
en vuestra actual vía de ingresos.



NO UNO SOLO ¿Buscas más  innovación?

· Crea 5 modelos de negocio diferentes 
y luego elige uno

· Crea un modelo donde no se hable 
nunca de dinero, sino de valores

· Crea un modelo de negocio con 
restricciones, por ejemplo: vender en 
AMAZON, o vender únicamente de 
forma local





1 SEGMENTOS DE 
MERCADO

Los diferentes grupos de personas o entidades a los 
que se dirige una empresa.

Los clientes son el centro de cualquier modelo de 
negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir 
durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables), 
y es posible aumentar la satisfacción de los mismos 
agrupándolos en varios segmentos con necesidades, 
comportamientos y atributos comunes.



De 0 a 99 años



De 0 a 99 años





1 SEGMENTOS DE 
MERCADO

Los diferentes grupos de personas o entidades a los 
que se dirige una empresa.

Los clientes son el centro de cualquier modelo de 
negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir 
durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables), 
y es posible aumentar la satisfacción de los mismos 
agrupándolos en varios segmentos con necesidades, 
comportamientos y atributos comunes.

Familias de clase media de 
la zona

Singles
Jubilados con pensión muy 

baja
Jóvenes difíciles de 

controlar



● Mercado masivo: un modelo de negocio que se centra en los mercados 

masivos no agrupa a sus clientes en segmentos. En cambio, se centra en la 

población en general o en un gran grupo de personas con necesidades 

similares. Por ejemplo, un producto como un teléfono.  

● Nicho de mercado: aquí el enfoque se centra en un grupo específico de 

personas con necesidades y rasgos únicos. Aquí, las propuestas de valor, los 

canales de distribución y las relaciones con los clientes deben personalizarse 

para satisfacer sus requisitos específicos. Un ejemplo serían los compradores 

de calzado deportivo.







2 PROPUESTA DE 
VALOR

Tus productos y servicios que crean valor para
un segmento de mercado específico (los clientes de 
antes)

Solucionan un problema o satisfacen una necesidad 
del cliente.

Constituye una serie de ventajas que una empresa 
ofrece a los clientes.



2 PROPUESTA DE 
VALOR Tus productos y servicios que crean valor para

un segmento de mercado específico (los clientes de 
antes)

Solucionan un problema o satisfacen una necesidad 
del cliente.

Constituye una serie de ventajas que una empresa 
ofrece a los clientes.

Crear una experiencia en 
torno al consumo de café 

(Starbucks)

Capturar y compartir 
momentos con gente de 

todo el mundo
(Instagram)

ofrecer ropa de calidad a 
un precio asequible

(Zara)







3 CANALES

¿Cómo damos a conocer los productos y servicios de nuestra empresa?

¿Cómo ayudamos a los clientes a evaluar nuestra propuesta de valor?

¿Cómo pueden comprar los clientes nuestros productos y servicios?

¿Cómo entregamos a los clientes nuestra propuesta de valor?

¿Qué servicio de atención posventa ofrecemos?

¿Cómo te comunicas con los diferentes segmentos
de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una
propuesta de valor)

Establece el contacto entre la empresa y los clientes. 



3 CANALES
¿Cómo te comunicas con los diferentes segmentos
de mercado para llegar a ellos y proporcionarles una
propuesta de valor)

Establece el contacto entre la empresa y los clientes. 

Tiendas propias de 
cercanía

Comerciales
Marketplaces online 
(Amazon, Carrefour)

Página web







4 RELACIONES CON CLIENTES
Definir el tipo de relación que desean establecer con 
cada segmento de mercado. La relación puede ser
personal o automatizada. Las relaciones con los 
clientes pueden estar basadas en los fundamentos 
siguientes:

• ¿Dónde o cómo captas los clientes?

• ¿Dónde o cómo fidelizas a tus clientes?

• ¿Dónde o cómo estimulas las ventas?



4 RELACIONES CON CLIENTES
JOURNEY MAP
· Te ayuda a comprender cómo te relaciones ellos y 
descubrir los puntos de contacto:

Librería infantil
· Vas por la calle y ves un letreto en la pared y un escaparate que 
te llama la atención
· Entras con tus dos hijas

· Las dejas en una zona de juegos 
· Hablas con la dependienta
· La dependienta la orienta en la tienda, llevándote a la zona con 
productos para la edad y tipo que necesitas
· Te ofrece café/té gratis para que pienses
· Te cobra y envuelve gratis los productos.



RELACIONES CON CLIENTES

• ¿Dónde o cómo captas los clientes?

• ¿Dónde o cómo fidelizas a tus clientes?

• ¿Dónde o cómo estimulas las ventas?

Definir el tipo de relación que desean establecer con 
cada segmento de mercado. La relación puede ser
personal o automatizada. Las relaciones con los 
clientes pueden estar basadas en los fundamentos 
siguientes:

Ofreciendo móviles gratis, 
y luego cobrando una pasta 

al mes

Siendo el más caro del 
mercado. Así se fijan en mi

Hago descuentos cada 
semana para fidelizar

Acudo a networkings de 
forma constante para 
estimular las ventas

4







5 FUENTES DE INGRESOS

Un modelo de negocio puede tener muchas fuentes de 
ingresos diferentes, con un mecanismo de fijación de 
precios diferente

¿Por qué valor está dispuesto a pagar
cada segmento de mercado?
¿De dónde esperas conseguir los ingresos?



5 FUENTES DE INGRESOS

Un modelo de negocio puede tener muchas fuentes de 
ingresos diferentes, con un mecanismo de fijación de 
precios diferente

¿Por qué valor está dispuesto a pagar
cada segmento de mercado?
¿De dónde esperas conseguir los ingresos?

Cubatas Suscripción mensual

Porcentaje de comisión 
sobre el precio de un 

producto que vende un 
tercero

Publicidad







6 ACTIVIDADES CLAVE

La actividad clave del fabricante de software Microsoft es
el desarrollo de software, mientras que la del fabricante de
ordenadores Dell es la gestión de la cadena de suministro

Las acciones más importantes que debe emprender una 
empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave, 
son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, 
llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y 
percibir ingresos.



6 ACTIVIDADES CLAVE

La actividad clave del fabricante de software Microsoft es
el desarrollo de software, mientras que la del fabricante de
ordenadores Dell es la gestión de la cadena de suministro

Recomendaciones sobre 
literatura infantil y 

juguetes educativos
Desarrollo de software

Programas de 
emprendimiento

Solucionar problemas con 
las caravanas vendidas

Las acciones más importantes que debe emprender una 
empresa para tener éxito, y al igual que los recursos clave, 
son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, 
llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y 
percibir ingresos. Lo hacemos NOSOTROS y no podemos 
encargárselo a un tercero.







7 RECURSOS CLAVE

Un fabricante de microchips necesita instalaciones de producción 
con un capital elevado, mientras que un diseñador de microchips 
depende más de los recursos humanos.

¿Qué recursos son CLAVE para tu negocio?

Pueden ser:
· Físicos
· Económicos
· Intelectuales
· Humanos

Además, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos 
u obtenerlos de sus socios clave.



7 RECURSOS CLAVE

Un fabricante de microchips necesita instalaciones de producción 
con un capital elevado, mientras que un diseñador de microchips 
depende más de los recursos humanos.

40.000€ para una reforma 
de un local en propiedad

Un experto informático
Licencia de explotación 

para “La Liga”
Local en la zona centro

¿Qué recursos son CLAVE para tu negocio?

Pueden ser físicos, económicos, intelectuales o humanos. 
Además, la empresa puede tenerlos en propiedad, alquilarlos 
u obtenerlos de sus socios clave.







8 ALIANZAS CLAVE

● Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
● Coopetición: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras
● Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios
● Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los 

suministros.

Las empresas se asocian por múltiples motivos y estas 
asociaciones son cada vez más importantes para muchos 
modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para 
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir 
recursos.



8 ALIANZAS CLAVE

● Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.
● Coopetición: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras
● Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios
● Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los 

suministros.

Comercios locales afines
Apple se asocia con Disney 

(para la competencia de 
NETFLIX)

Asociación con colegios 
públicos

Las empresas se asocian por múltiples motivos y estas 
asociaciones son cada vez más importantes para muchos 
modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para 
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir 
recursos.



ALIANZAS
para crear un iPhone



Pantallas
procesador 
Apple A9

Sensores de la 
cámara

Las fábricas en china 
pertenecen a esta 
empresa

Chips de 
memoria 
flash

Giroscopios







9 ESTRUCTURA DE COSTES
Todos los costes que implica la puesta en marcha de un 
modelo de negocio.

Piensa en TODOS los costes. Tanto la creación y la entrega 
de valor como el mantenimiento de las relaciones con los 
clientes o la generación de ingresos tienen un coste, revisa 
los puntos anteriores para encontrar puntos clave.



9 ESTRUCTURA DE COSTES

Página web con tienda 
online

Producciones mínimas de 
10.000 unidades

Pagar el registro sanitario y 
la homologación para 

venta de bebidas 
alcohólicas

Alquiler de la nave 
industrial

Todos los costes que implica la puesta en marcha de un 
modelo de negocio.

Piensa en TODOS los costes. Tanto la creación y la entrega 
de valor como el mantenimiento de las relaciones con los 
clientes o la generación de ingresos tienen un coste, revisa 
los puntos anteriores para encontrar puntos clave.





Ilustraciones de 
Daniel Gete, la 
visualización de 
Pablo Mª Ramírez y 
la autoría inicial de 
Alex Osterwalder



el mejor café 
que puedas 
tomar, en tu 
casa

perfil 
adquisitivo 
medio-alto 

usuario de 
empresa/profesional

venta de 
cápsulas

fabricantes de cafeteras 
licenciatarios de su tecnología

coste del marketing y publicidad, 
coste de la producción y coste de la 
logística

logística, la 
producción de las 
cápsulas y la 
publicidad

 fabricantes de 
cafeteras 
(Krupps…etc).

Producción de cápsulas, 
la I+D y la gestión del 
club Nespresso.

club Nesspresso, que no sólo fideliza y premia periódicamente a 
sus clientes sino que es capaz de avisar a un cliente de forma 
proactiva cuando le toca hacer una limpieza de su cafetera.

teléfono, tiendas físicas, postal o 
internet.

Ilustraciones de 
Daniel Gete, la 
visualización de 
Pablo Mª Ramírez 
y  autoría inicial 
del lienzo de de 
Alex Osterwalder

www.genion.es

contacto
directo: 
ruben@genion.es

http://www.genion.es


Descargar lienzo 
Business Model Canvas Nespresso
https://drive.google.com/file/d/1quPGuM-RF4vWE9GMmfdH8lzp-fhroCRA/view?usp=sharing

https://drive.google.com/file/d/1quPGuM-RF4vWE9GMmfdH8lzp-fhroCRA/view?usp=sharing


www.genion.es

contacto directo: ruben@genion.es


