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1. INTRODUCCION

Este curso tiene como objetivo ayudar a personas
emprendedoras (jovenes o0 no) a conocer y utilizar el
Business Model Canvas o como se le conoce en
castellano Lienzo de Modelo de Negocio para
emprender.

Business Model Canvas Icon by
Strategiemakers from the Noun Project

Objetivos:

= Describir la herramienta Lienzo de Modelo de Negocio como metodologia para
reflexionar y analizar el negocio que alguien quiere emprender, antes de iniciarlo.

= Trabajar en el boceto visual de creacién de un negocio con esta metodologia, de las fases
previas al plan de empresa.

= Realizar actividades que sirvan de base al aprendizaje de la herramienta.

Se propone para ello un procedimiento que pueda adaptarse a las necesidades de

alguien que no tenga grandes conocimientos de economia y que tenga en su mente

la creacién de un proyecto empresarial, 0 ganas de experimentar con unaidea
de negocio o incluso con un proyecto social.

Es bastante comun atascarse en las fases iniciales, casi siempre desbordados/as por la
cantidad de acontecimientos y variables que afectan al desarrollo de la actividad normal de un
negocio.

El punto de partida La incertidumbre

Es algo habitual en estos tiempos, pero Sera la clientela, y crear para este/a una
siguiendo este modelo y su representacion ventaja competitiva que haga distinto el
grafica vamos a poder tener una vision negocio a otros ya consolidados, tener ese
muy completa del negocio, que nos algo o combinacién de distintos factores,
permita interactuar con las distintas que sirvan para empezar a desarrollar una
circunstancias que se nos planteen a la actividad desde wuna posicion de
hora de su puesta en marcha, reduciendo competitividad.

los riesgos.
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En un estado inicial se suele competir en mercados saturados, buscamos nuevas oportunidades,
que existen y estan ahi, lo que tenemos que hacer es encontrarlas y ponerlas en marcha.

Para ello necesitamos procedimientos que nos permitan saber si tiene sentido arrancar un negocio,
asi como el conjunto de actuaciones que hay que poner en marcha para el funcionamiento del
mismo.

Hay muchas ideas de negocio y diferentes formas de interpretar los

o negocios, todo depende de la persona emprendedora; en este curso lo
= haremos a través del Lienzo de Modelo de Negocio utilizando un formato
s muy visual, simple pero muy completo.

1.1. Lienzo de Modelo de Negocio

Imagen del libro de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur “Generacion de modelos de negocio”

El Lienzo de Modelo de Negocio es una herramienta creada en un
contexto de formacién para la innovacion en modelos de negocio. Dicha
herramienta es utilizada en la actualidad por cientos de empresas,
emprendedores y personas que quieren visualizar un futuro proyecto.
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Osterwalder y Pigneur fueron sus creadores, recogieron el proceso para la elaboracion de
modelos de negocio en el libro “Generacion de modelos de negocio” (editorial DEUSTO).
Este es un libro recomendable para toda persona que quiera iniciar un proyecto de negocio y
esté con una idea en proceso.

Un modelo de ‘negocio describe

las /bases sobre las; que una

empresa crea, proporciona y

capta valor.

El Lienzo (Canvas) no es una herramienta definitiva, no es el plan de empresa, es un boceto,
una brujula para reflexionar y analizar el negocio que alguien quiere emprender, antes
de iniciarlo.

El lienzo muestra las areas importantes en una empresa:

Viabilidad

econdmica
del proyecto

Clientela Estructura

Estas areas se dividen en 9 médulos o piezas basicas que necesita una empresa para generar
ingresos:

= Segmento de clientes/as.
= Propuesta de valor.

= Relacién con la clientela.
= Canales.

= |ngresos.

= Actividades clave.

= Recursos clave.

= Asociaciones clave.

= Estructura de costes.

Pero ademas, el lienzo también se utiliza como metodologia para desarrollar ideas y
proyectos de cualquier tipo y condicion, ya que como se indica en el siguiente apartado,
una de sus ventajas es que permite una mayor adaptacion al cambio.
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1.2. Beneficios

Sencillez

Potencia
Visual

Mayor
adaptacion al
cambio

Trabajo en
equipo de
forma global

Prevision

A la hora de trabajar y definir un modelo de negocio.

Es el gran beneficio del lienzo, el mas reconocido por todo el
mundo y su principal ventaja. El lienzo es donde se colocan los
elementos mas importantes del modelo de negocio de una
organizacién. A la hora de trabajar con un equipo, gracias a esta
herramienta todos y todas usan el mismo lenguaje, que pueden
ver en cualquier momento y que permite el cambio instantaneo.

Esta herramienta se basa en tratar de adaptar tu modelo de negocio
o idea de proyecto a los cambios que se van produciendo en el
entorno y en la propia empresa o entidad.

Visualizando los elementos mas importantes de la organizacion
de una forma integral, facilita de forma sencilla detectar cuales de
esos elementos estan fallando en la consecucién de los obijetivos,
o cuales hay que mejorar o centrar mas esfuerzos.

Una de las grandes ventajas es que permite trabajar en equipo
de forma global y hablando el mismo idioma, sin lugar a
interpretaciones, ya que todo el equipo tiene presente de
forma constante el panel del lienzo y los cambios que se van
produciendo en el mismo sobre nuestro negocio o idea.

El lienzo se realiza antes de lanzar la idea de negocio, por lo tanto,
nos permite anticiparnos a posibles cambios en el mercado, en
la empresa o en contextos de otra indole.

Analizando cada bloque en conjunto se hace una previsién de
esos posibles cambios y ademas permite adoptar medidas antes
y durante el desarrollo futuro de la idea de negocio.

0 I D

El poder trabajar en equipo permitira conocer diferentes posiciones y
opiniones diferentes que pueden enriquecer el proyecto.




Cruz Roja Espatiola Formacion para la Red de Empleo de CRE

1.3. ¢ Como hacer el Lienzo de Modelo de Negocio?

Se debe prestar especial atencién a los preparativos y materiales, el equipo humano que lo
desarrollara y el orden a la hora de completar cada médulo.

0 Preparativos: material y equipos
e Equipo humano
e Orden de realizacion

0 Preparativos

Material y equipo: como se ha dicho en este mismo apartado, es necesario un gran panel
donde dibujar el lienzo y los bloques de una manera determinada.

Aparte de esto, sera imprescindible usar notas auto adhesivas para anotar las acciones y
detalles de cada uno de los bloques.

El motivo de utilizar este material es que, al tratarse de un “borrador”, habra ciertos cambios
que se realizaran segun se vayan trabajando los distintos apartados y, jqué mejor que poder
quitar en cualquier momento una idea que ya no es valida tras el andlisis de dichos apartados!
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Ejemplo - Negocio sobre ocio juvenil.

Espacio privado al que los/as jévenes puedan ir previo pago de una cuota
mensual y en el que encontraran juegos para pasar el dia.

En el segmento de clientes/as, se considerara a los/las jévenes como
nuestro publico objetivo, pero al avanzar en el lienzo y al analizar la fuente
de ingresos, el equipo descubre que los/las jévenes no tienen gran poder
adquisitivo y que es muy complicado que paguen por el servicio que
@ ofrecera la empresa. Luego pensamos que queremos enfocar el negocio al

ocio en familia y tras analizarlo, el equipo descubre que hay una necesidad
real de conciliacion y que ademas las familias tienen mas posibilidades de
pagar por esos servicios que ofrecera el posible negocio.

En ese momento se puede decidir quitar la “nota adhesiva” de los/las
jévenes como clientes/as y anadir la de familias.

Las notas permiten desestimar ideas en cualquier momento al ser un
documento previo.

e El equipo

Cuanto mas diferente sea en esta fase, mejores seran las ideas, ya que al buscar un enfoque
amplio sobre el negocio o idea se requiere de una amplitud y variedad de puntos de vista sobre
el mismo.
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e Orden de realizacion de las tareas

En este apartado vamos a ver el orden de realizacion las diferentes tareas en un modelo
Canvas. En la tabla estan numerados los diferentes elementos segun el orden en los que habria
que abarcarlos.

Los primeros 5 elementos (la zona derecha del lienzo) forman la parte externa del negocio,
es decir aquellos factores que vienen de fuera que pueden afectar de forma directa al modelo
de negocio. Los (la zona izquierda del lienzo) forman la parte interna del

negocio, lo relacionado con el funcionamiento de la empresa.

pueda facilitar
llevar a cabo
nuestro modelo
de negocio.

Recursos clave

De la empresa o
entidad para
lograr llevar la
propuesta de
valor al cliente.

consumiendo.

Canales

Se analiza cédmo
comunicaremos
la propuesta de
valor al publico
objetivo.

Asociaciones o Actividades Propuesta de | Relacién conla| Segmento de
Alianzas clave clave valor clientela clientes/as
Se trata de | Identificar las | Lo que | Cémo hacer que | A quién/es iran
identificar actividades y | ofrecemos a los | la clientela se | dirigidos los
quiénes seran | procesos futuros sienta esfuerzos de la
los proveedores, | necesarios a la | clientes/as y por | identificada con | empresa, sera
sSocCios hora de crear y | lo que laidea de | la propuesta de | necesario
estratégicos vy | ofrecer la | negocio es | valory piense en | entender sus
enresumen toda | propuesta  de | unica y diferente | nuestro negocio, | necesidades y
aquella persona | valor. a las demas. aunque no lo | satisfacerlas.

o entidad que esté

Estructura de costes

Fuentes de ingresos

En este ultimo bloque se describen todos los
costes que implica la puesta en marcha de un
modelo de negocio. Seran mas faciles de
calcular una vez se hayan definido los
recursos, actividades y asociaciones clave.

etc.

En este apartado se identifican desde la
cantidad que la clientela pagara por el
servicio o producto, hasta como realizara
dicho pago. También se trabajan diferentes
oportunidades de financiacién, patrocinios,
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1.4. Representacioén grafica

A continuacién, se muestra la expresion grafica del Lienzo de Modelo de Negocio:

ASOCIACIONES ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO DE
CLAVE CLAVE DE VALOR CON LOS CLIENTES
CLIENTES
;, COMO? ,QUE? —— (QUIEN?
RECURSOS CLAVE CANALES

ESTRUCTURA DE COSTES

FUENTES DE INGRESOS

. CUANTO?

Estas preguntas facilitaran la comprension a la hora de desarrollar la herramienta:

cQué?

¢ Como?

¢ Cuanto?

10

=  ;Quién? Recoge los mddulos del segmento de
clientes/as, canales, relacion con la clientela, es decir
todo lo concerniente a las personas, clientes/as,
usuarios/as que disfrutaran del producto, servicio o
proyecto que se vaya a desarrollar.

= ;Qué? Se refiere a la propuesta de valor, es
decir, problema o necesidad que resuelve la idea de
negocio.

= ¢Como? Recoge los modulos recursos clave,
actividades clave y asociaciones clave. Basicamente
se dedica en estos apartados a estudiar la manera en la
que se va hacer que el producto o servicio llegue al
cliente/a.

= ;Cuanto? Costes e ingresos, la esencia del
funcionamiento de un negocio. Se detallan ambos para
comprobar la viabilidad econémica previa a lanzar el
producto o servicio al mercado.
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2. DESARROLLO DEL LIENZO DE MODELO DE NEGOCIO

Recuerda: para completar el lienzo, es necesario hacerlo de manera
ordenada.

Para trabajar con el lienzo es necesaria una idea basica pero clara de lo que se quiere
hacer.

Aunque la herramienta permita descubrir carencias y puntos fuertes de la idea y este analisis
incluso pueda desembocar en un negocio distinto al de inicio, si es recomendable clarificar
previamente la idea de negocio con la que se quiere trabajar y tener una mente abierta 'y
flexible para adoptar cualquier cambio que se produzca en el camino.

Recuerda una vez mas que el lienzo es una herramienta anterior a la
salida al mercado, para estudiar la clientela, la oferta, la estructura y
la viabilidad econémica, que pueda reducir la incertidumbre y posibles
problemas futuros.

En cada mdédulo se explica brevemente el elemento a trabajar y se acompana de preguntas
clave que sirven de guia orientativa para completarlo.

En algunos, incluso habra recomendaciones y herramientas para concretar la idea de negocio.

Mas informacion: el enlace muestra un video de cémo afrontar el Lienzo
de Modelo de Negocio.

Q = https://www.youtube.com/watch?v=i1Le5GYkBT8&feature=emb lo
ao

11
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2.1. Segmentos de clientes/as

- - -

La pregunta clave es:

i

1
L]
1
I

L

¢Quién? ;A quién cubrimos una demanda o una necesidad?

-~

______

La clientela no se tiene que adaptar a la propuesta de valor. Si se quiere
asegurar el éxito de un negocio, se debe adaptar la propuesta de valor del
O negocio a sus necesidades y deseos.

=

-

Este es uno de los motivos por los que el Lienzo empieza a trabajarse
desde el segmento de clientes/as y no desde la propuesta de valor.

Los/as clientes/as son el centro ala hora de crear un negocio.

La idea es tener un producto o servicio que encuentre una solucién a un problema o
necesidad de una clientela y que necesariamente ha de aportar un valor ahadido a las
alternativas que ya existen.

Un buen trabajo de analisis del cliente facilitara en gran medida el desarrollo y comprension de
la idea de negocio con el lienzo.

es identificar, entender y comprender al Crl=d

cliente/a, para ofrecer asi el producto o

o

servicio que necesita de la forma mas
Por tanto, Lo primero sera definir a qué tipo . y m B :

eficaz y eficiente.
de cliente/anos dirigimos.

Lo mas dificil, pero a la vez lo mas importante 2.2.9

12
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Las preguntas — tipo de ayuda son:

N
‘ ¢Para quién estamos creando valor?

‘ ¢ Cual es nuestra tipologia de clientes/as?
\

¢Nos dirigimos a un gran publico o a un nicho concreto?

¢ Conocemos bien sus necesidades?

|
1
‘ ¢Cuantos clientes/as puedo llegar a tener?

‘ ¢ Cuales son los que nos pueden dejar mas dinero?
J

Para conocer al cliente/a se puede usar la herramienta del mapa de empatia:

El mapa de empatia es una herramienta que como el propio nombre indica
tiene por objetivo entender al cliente al que se quieren dirigir alguna accién
concreta.

El mapa de empatia es muy usado en un

contexto empresarial y muy recomendado

a la hora de elaborar proyectos sociales, j
para identificar y comprender a los/as F
usuarios/as finales. i

Se trata de responder a una serie de
preguntas que tratan de obtener
informacion sobre la clientela desde un
ambito personal y en el contexto en el
que se desenvuelve, pero para ello
previamente se debe identificar a una persona objetivo, por ejemplo: familias con hijos, jévenes
en riesgo de exclusidn, personas con alto poder adquisitivo, etc.

13
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Después es recomendable para elevar el nivel de empatia poner nombre a esa persona, es
decir, entre los contactos y personas con las que nos relacionamos, pensar en una que encaje
con el perfil que se busca para hacerle llegar nuestra idea de negocio.

Asi, ya no sera un/a cliente/a abstracto, sino que se visualizara a una persona concreta, lo que
facilitara el analisis no solo de este apartado del lienzo, sino de gran parte de su desarrollo.

2.1.1. Preguntas para conocer al cliente/a del MAPA DE EMPATIA

Las preguntas para conocer al cliente/a del MAPA DE EMPATIA son:

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

¢.QUE DICE Y HACE?

¢(QUE ESCUCHA?

¢QUE LE FRUSTRA?

¢QUE LE MOTIVA?

14
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Pero vamos por partes:

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

e ;Qué es lo que le mueve?
e ;Cudles son sus preocupaciones?

e ;Qué es lo que le importa realmente (y que no dice)?
e ;Cuales son sus expectativas?

¢QUE VE? :QUE DICE Y HACE?

e ;Cuél es su entorno? e ;Cémo se comporta
habitualmente en publico?

e ;Qué dice que le importa?

e ;Con quién habla?

e ¢Influencia a alguien?

e ;Existen diferencias entre

lo que dice y lo que piensa?

e ;A qué tipo de ofertas esta
expuesto/a?

® ;Quiénes son las personas clave de
su entorno?

e ;A qué tipo de problemas se
enfrenta?

:QUE ESCUCHA?

® ;Qué es lo que escucha en su entorno profesional?
e ;Qué le dicen sus amigos y familia?

e ;Quiénes son sus principales influenciadores?

e ;COmo lo hacen? (A través de qué medios?

¢QUE LE FRUSTRA? ¢QUE LE MOTIVA?
e ;Qué miedos o riesgos le preocupan? e ;Qué es lo que de verdad le gustaria
e (Qué obstaculos encuentra en el conseguir?
camino de sus objetivos? ® Para él/ella... ;Qué es el éxito?
e ;Como intenta alcanzarlo?

Las dos ultimas preguntas son derivadas de las anteriores y son claves a comprender (e incluir
en el mapa).

De forma similar al modelo lienzo de negocio se recomienda un gran papel donde se iran
pegando notas auto-adhesivas segun las caracteristicas que vayamos descubriendo de
nuestro/a cliente/a.

15
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O Conviene segmentar el mercado y hacer un mapa de empatia de la
clientela por segmento.

Estamos pensando crear una cadena de tiendas especializadas en bicis de
montafa de segunda mano, dado el auge por la vida sana y el deporte entre
gente joven y de mediana edad.

Hemos encontrado una persona que tiene 32 afos, se llama Juan.

Le gusta practicar bici de montafia con los amigos en fin de semana, pero no
quiere gastar mucho dinero en una bici nueva; es trabajador en un taller, esta
casado y tiene un hijo pequefio.

Desarrollo del MAPA DE EMPATIA de Juan:

= ¢ Qué piensa, qué siente?: Juan y su mujer tienen una hipoteca; su mujer
trabaja esporadicamente como formadora online; Juan tiene un trabajo
intenso de lunes a viernes, y los fines de semana disfruta con sus
amistades saliendo a recorrer caminos y conociendo nuevas rutas.

= ¢ Qué ve?: como sus amistades deportistas se cuidan y se preocupan por
el deporte. Ve que se encuentran mejor e incluso salen entre semana
algun dia. Ha podido comprobar cémo ha mejorado su estado fisico. Juan
observa que el mercado de bicis nuevas es muy caro y esto le frena para
cambiar su vieja bici.

= ¢Qué escucha?: que algunos amigos y amigas han comprado sus bicis
de segunda mano a un precio increible. Escucha también como muchos
de sus compafieros/as de trabajo le preguntan por su buen estado fisico
y dicen que no se gastarian mucho dinero en una bici nueva.

= ¢ Qué dice, qué hace?: Juan disfruta ensefiando las fotos de sus salidas
por la montafia a los compafieros y a la familia, también tiene mucha
informacion de los recorridos y con los distintos grados de desnivel y es
socio de tiendas de deporte donde frecuentemente compra material.

= ;Esfuerzos, miedos y obstaculos?: no encuentra tiendas que ofrezcan
bicis de segunda mano con el nivel que él busca. Teme perder nivel, pues
el resto de comparieros han ido mejorando sus bicis. Tiene temor a perder
a sus amigos.

= ;Qué le motiva, deseos, necesidades y obstaculos superados?: Le
motiva seguir mejorando su estado fisico, proponer nuevos recorridos
mas exigentes, seguir conociendo gente con las mismas aficiones y no
perder lo que tiene.

Se pueden desarrollar tantos perfiles como distintos tipos de clientes/as se
tengan, pues cada segmento puede demandar un producto o servicio distinto.

16
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En resumen: A la hora de definir la clientela se puede resumir en responder 4 preguntas:

= ;Qué hace?

= ;Qué necesita?

= ¢ Qué le impide conseguir sus objetivos?

= ;Como puede ayudarle mi producto o servicio o proyecto?

La informacion obtenida se usara a la hora de desarrollar el resto de moédulos de la derecha del
lienzo.

2.2. Propuesta de valor

- - -

5 N La pregunta relevante en este apartado es: ;Qué? ;Qué
+  hacemos? ;A qué nos dedicamos?

\
1

i La propuesta de valor hace referencia al problema que se
: soluciona para la clientela y como se le da respuesta con
: + los productos o servicios de la iniciativa que se quiere lanzar
& o y también, a la estrategia competitiva.

~~~~~~

La propuesta de valor es el conjunto de beneficios que se aportan a la
clientela con los productos o servicios que se ofrecen.

Segun Osterwalder: “la propuesta de valor es el factor que hace que un/a
cliente/a se decante por una u otra empresa; su finalidad es solucionar un
problema o satisfacer una necesidad de la clientela”.

17
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Esta propuesta trata de proporcionar valor a través de elementos como:

Novedad

Rendimiento

Personalizacion

Diseno

Marca

Precio

Reduccion de

costos

Reduccion de
riesgos

Accesibilidad

Comodidad /
utilidad

La propuesta de valor satisface necesidades que no existian.

Productos o servicios que duran mas, o tienen mas capacidad,
potencia, etc.

Adaptacién del producto o servicio a necesidades especificas
de la clientela.

En un mercado con un producto genérico, la diferencia puede
estar en el disefo.

El valor para la clientela puede estar en mostrar productos de
una marca concreta. Ej.: Rolex.

Alto o bajo segun el producto o servicio puede aportar valor
para la clientela.

Servicios donde a la clientela le cueste menos dinero vy
esfuerzo.

Las garantias de los productos o servicios. Ej.: Thermomix.

Poner a disposicién de la clientela servicios o productos para
los que antes no tenian acceso. Ej.: gestiones domiciliarias via
movil.

Facilitar y hacer mas practico un servicio puede ser un gran
valor para la clientela. Ej.: casi cualquier app de banca y
compras online.

Los valores pueden ser cuantitativos (precio y eficiencia) o cualitativos (experiencia general

de la clientela y resultado).

A la hora de crear el Lienzo se deberan elegir aquellos elementos que hagan diferente la
idea de negocio y asi buscar una posicion competitiva ventajosa para el nicho de mercado

al que se quiere dirigir.

El segmento de clientes/as y la propuesta de valor son los apartados mas importantes a la hora
de definir el negocio o proyecto. Seran los mas densos a la hora de trabajar, pero una vez estén
bien definidos, el resto de mddulos surgen como consecuencia de esa definicion y concrecion.
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2.3. Canales

. En este apartado se definen las formulas para hacer llegar el
producto o servicio a la clientela, pero no solo se centra en
los canales de venta, también se debe tener en cuenta los
canales de comunicacién y los de distribuciéon, esto es, no
solo donde se vende, sino como se percibe el negocio y cémo
se pueden hacer llegar los productos y servicios al cliente/a final.

-

Canales es todo aquello que se utilice para comunicar con la clientela y
hacerle llegar la propuesta de valor del proyecto.

Las preguntas de ayuda tipo son:

¢ Con qué canales llegaremos a nuestros clientes/as?

¢ Cuales son los canales mas eficaces?

¢ Estamos llegando a la clientela que queremos?

Antes de la llegada de internet, la actividad de venta se realizaba en tiendas fisicas, se vendia

de forma presencial, pero con la revolucion online la economia se virtualizé y con ello las formas
de vender.
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Canales segun su Canales segun la pertenencia a
funcion la empresa:
r ; ) (o A
Canales de venta: Directos:
— | *Promociones, muestras, ferias y *Pagina web
_eventos ) *Redes sociales
*Tienda propia
4 - . r 3\ . .
Canales de comunicacion: CEQUIpO comercial y
— | *Servicio de atencion al cliente y
(s .
_Postventa J Indirectos: )
- — *Web de terceros
|| Canales de distribucion: «Tiendas de terceros
*Tienda, red de distribucion. *Mayoristas
\§ J
Canales segun su funcion
Canales de venta Su objetivo es promover las ventas del producto o servicio y

acercarlo a la clientela final. Suelen buscar la venta inmediata.
Pueden ser promociones, muestras, ferias y eventos, etc.

Canales de comunicacion | Utilizados para dar a conocer la propuesta de valor al
segmento de clientes/as. Tienen como objetivo informar a la
clientela y generar interés sobre el producto o servicio que se
ofrece. Se usan en la comunicacion inicial, en servicios de
atencion al cliente y postventa.

Canales de distribucion Usados para hacer llegar el servicio o producto al mercado. El
mercado en este caso se refiere a una tienda o incluso una
red de distribucion.

Canales segun la pertenencia a la empresa

Directos Son canales propios de la empresa y que establecen conexién directa con la
clientela. Algunos pueden ser:

= P&agina web.

= Redes sociales.

= Tienda propia.

= Equipo comercial.
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Indirectos Son los canales que no pertenecen a la empresa. Pertenecen a terceros,
socios estratégicos que facilitan llevar el producto o servicio al cliente. En
este caso se destacan:

= Web de terceros.
= Tiendas de terceros.
= Mayoristas.

artesanos de otros profesionales dentro de su negocio a cambio de una

: Un ejemplo de canal indirecto son aquellas tiendas que venden productos
pequefa comision.

2.3.1. Fases del proceso de compra

A la hora de seleccionar el tipo de canal que vamos a usar para el proyecto de negocio, es
necesario entender las fases por las que pasa la clientela en un proceso de compra.

Con esto sera mas sencillo elegir un canal u otro, segun la fase en la que se encuentre.

Fases del proceso de compra:

*Fase de informacion

*Fase de evaluacion

*Fase de compra

*Fase de entrega

*Fase posventa
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a Fase de informacion

¢, Cémo damos a conocer los productos y servicios de nuestra empresa a
nuestra clientela potencial?

¢ Qué hace la clientela? analiza las soluciones para cubrir su necesidad o
resolver su problema e inicia un proceso de busqueda.

Se trata de preguntar a la clientela potencial y también pensar qué medios
suele usar (web, redes sociales, etc.) para optimizar esfuerzos y recursos.
En el caso de no analizar bien esto, y que se realice una mala seleccién del canal, puede que
no se obtenga ninguna respuesta.

Por ejemplo, si creemos que nuestro publico potencial va a usar una red social (Facebook) en
lugar de otra..., y a la larga se comprueba que no, que esa clientela ya no usa dicha red. Por
eso se debe estudiar a la clientela en todo momento.

a Fase de evaluacion

¢ Como ayudamos a la clientela a evaluar nuestra propuesta de valor?

¢ Qué hace la clientela? analiza la informacion recogida y busca opciones
basadas en su presupuesto y los beneficios que le reportara el consumo del
producto o servicio “a su medida”. El canal debe explicar las caracteristicas
que aportan valor del producto o servicio.

e Fase de compra

¢, Como puede comprar la clientela nuestros productos o servicios?

La clientela toma la decisién de comprar y pasa a buscar los lugares de
venta. El canal debe informar de donde y como comprar y las formas de

pago.

0 Fase de entrega

¢, Cémo entregamos a la clientela nuestra propuesta de valor?

Se debe elegir la mejor forma de entregar la propuesta de valor cumpliendo
plazos y caracteristicas especificas de la clientela.

Jb
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° Fase de postventa

¢,Qué servicio de atencién posventa ofrecemos?

La clientela obtiene atencion personalizada sobre el producto o servicio
recibido. Es el momento idéneo para iniciar una relacion de fidelizacion con
la clientela.

Atendiendo a los tipos de canales y segun su funcién se deben seleccionar
los mas adecuados para comunicar la propuesta de valor de la manera mas
eficaz y eficiente.

ijCuidado ala hora de seleccionar redes sociales parala comunicacion

o periédica con la clientela! Aunque suelen ser gratuitas, el tiempo que una
— persona de la empresa dedica a ellas tendra que tenerse en cuenta a la
-~ hora de atender a los recursos clave necesarios.

Todo se ve mas claro en el siguiente ejemplo:

Siguiendo con el ejemplo de la tienda de bicis de segunda mano:

= Canales de venta: No seria muy légico vender bicis de segunda
mano en tiendas de otros, pues tendriamos que compartir parte del
beneficio con ellos, lo mas normal seria tener una tienda propia.

= Canales de comunicaciéon: Podriamos tener nuestra propia web;

@ para estar siempre en los primeros puestos de Google tendriamos
que hacer mucho esfuerzo en publicidad, para lo cual podria ser

interesante vender nuestro producto a través de otras webs.

= Canales de distribucion: En el inicio, lo mas normal es contar con
la colaboracion de las empresas de distribucion ya asentadas v,
dependiendo de la evolucién del negocio, ir valorando la posibilidad
de crear una logistica propia.

23



Cruz Roja Espaiiola Formacion para la Red de Empleo de CRE

2.4. Relacion con la clientela

La pregunta relevante en este apartado es:

-
- ~ -

et b ¢$,Como nos relacionamos?

En el &mbito de las relaciones con la clientela hay que tener en
cuenta que el nivel de atencion esta estrechamente ligado al
coste del producto o servicio que prestamos. Por ejemplo,
+  no exige el mismo tratamiento la clientela que compra un
’ paquete de chicles en una gasolinera, que la clientela que
N . adquiere un coche de alta gama en un concesionario.

________

clientela se sienta identificada con la propuesta de valor y retenerle

o La clave para este apartado reside en pensar qué hacer para que la
- evitando que se vaya a la competencia.
-

Muchas empresas entienden que su objetivo es captar clientes/as y descuidan el
mantenimiento de los mismos, cuando es mas costoso captar nuevos que retener a los que ya
lo son.
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Tipos de relaciones para la captacion y fidelizacion de clientes/as por parte de una empresa:

Personal Basada en la interaccion con otra persona. Por ejemplo, los
puntos de venta.

Personal exclusivo Mas intima y profunda y a clientes/as determinados. Por
ejemplo, la banca privada.

No hay relacién directa, se proporcionan los medios para que la
clientela se sirva.

Autoservicio

Es un autoservicio con proceso automatico. Por ejemplo, las
recomendaciones de series o0 peliculas de diferentes
plataformas.

Servicios
automaticos

Relacion de pago Los catalogos y ventas por pago mensual, trimestral, etc. Por
por suscripcion ejemplo, los gimnasios.

2.5. Fuentes de ingresos

- -

Es la forma en que una empresa obtiene ingresos de cada
segmento de clientes/as.

------
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Un modelo de negocio podria implicar 2 tipos de fuentes de ingresos:

= Pagos unicos o puntuales de clientes/as
= Pagos periodicos a cambio de suministrar el producto o servicio, o de un servicio
posventa.

En funcion de los tipos de fuentes de ingresos existen varias formas de generar ingresos:

Venta directa del producto o servicio Por ejemplo, comprar un sofa.

Alquiler Por ejemplo, de un coche.

Por ejemplo, las compariias de telefonia movil.
Cuota por uso Jemplo, P

Por ejemplo, las plataformas de streaming o

Cuota por suscripcion : .
gimnasios.

Concesiones de licencia Es el permiso de uso de una propiedad
intelectual a cambio del pago de una licencia.
Por ejemplo, en la industria multimedia.
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2.6. Recursos clave

« Este apartado da inicio a la zona izquierda del lienzo, es decir,

1 . . .

' todo lo relacionado con el funcionamiento de la empresa vy
: responde principalmente a la pregunta:
I
I’

. ¢Coémo vamos a hacer todo lo que hemos pensado?

-------

Todos los modelos de negocio necesitan de unos recursos clave que hacen que la empresa
pueda ofrecer la propuesta de valor, llegar a la clientela, establecer relaciones de mercado con
ella y obtener unos ingresos para continuar con el negocio.

Es todo lo que se necesita: segmento de clientes/as, Propuesta de
Valor, Canales, relacion con la clientelay fuentes de ingresos.

Cada modelo de negocio
necesita recursos clave

diferentes.
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Los recursos de una empresa son basicamente dos: capital y trabajo.

= Activos fisicos o inmovilizado material: instalaciones, maquinaria, mobiliario,
terrenos, utillaje, vehiculos, etc. Los elementos mas tangibles.

= Activos inmateriales: Patentes, marcas, derechos de autor, bases de datos;
elementos que tienen un valor econémico y constituyen el alma de la empresa.

Marcas como Nike o Adidas son lideres en sus mercados por el fuerte
posicionamiento y el gran esfuerzo en publicidad.

= Activos financieros. Ademas del dinero necesario para el dia a dia de la
empresa, también pueden abrirse lineas de crédito para facilitar la compra a la
clientela, guardarse reservas para ampliar negocio, etc.

Trabajo o capital humano

Los recursos humanos son vitales. En este sentido, hace ya un tiempo que se va
avanzando hacia organizaciones con equipos multidisciplinares, donde el trabajo en la
empresa esta premiando las capacidades y el conocimiento.

Los recursos humanos cobraran mas o menos relevancia segun el modelo de negocio.

En relacién a los recursos clave, se debe estudiar no solo lo que se necesita, también
a la necesidad de tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de los socios clave.

Cada modulo establece una relacion directa o indirecta con el resto de
apartados, siendo asi lo visual una de las claves de esta herramienta.

Importante: no perder el foco de la idea en la que se trabaja, y como afecta
cada elemento que se va descubriendo al resto.
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2.7. Actividades clave

--
it - -

------

Tipos de actividades clave:

Produccion

*Actividades

relacionadas con el
disefio, fabricacion vy
entrega del producto.

29

En este mdédulo se encuadran todas las acciones importantes
que debe realizar la empresa para que el modelo de negocio
funcione.

Cualquier negocio tiene una serie de actividades que son
necesarias para un desarrollo normal de su ciclo de generacién
de beneficio. Estas actividades dependeran en gran medida del
tipo de negocio y su forma de ser entendido.

Resolucion de Plataformalred
problemas +Cualquier modelo de

+Actividades enfocadas negocio que disponga
a buscar y encontrar de wuna plataforma
soluciones para como recurso
problemas de |Ia destinara sus
clientela. Habituales actividades clave a la
en sectores como gestion de esta, los
consultorias y contactos y las redes.
empresas de

servicios. Actividades

como la gestion de la

informacién y la

formacion continua.
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Las preguntas de ayuda tipo son:

¢ Qué actividades requiere nuestra propuesta de valor?

¢ Estamos desarrollando estas actividades de la mejor forma posible?

¢ Qué actividades no aportan valor y se pueden externalizar?

Ejemplo:

Si nuestra tienda de bicicletas de segunda mano solo va a trabajar online, esto
es, a través de la venta del producto por una tienda virtual, nos centraremos
en un esfuerzo mayor para estar presente en la red, con acciones en Google,
@ medios sociales y webs especializadas en ciclismo.

Si nuestra tienda fuera un establecimiento con tienda fisica, tendriamos que
tener una imagen atractiva, un stock de bicis en tienda, un personal todo el
dia, un servicio de atencion inmediato de averias, etc. para indicar que a
continuacioén va a aparecer un ejemplo.
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2.8. Alianzas clave

En este espacio del lienzo se trabajan los aspectos relativos a
la red de contactos y alianzas, tratando de ver las distintas
asociaciones necesarias para poder desarrollar la actividad y
mejorar los resultados.

i T

Las preguntas - tipo de ayuda son:

Esta parte del negocio, previa a la venta, es tan importante o mas que la venta en si misma.
Segun se analicen las redes, se pueden conseguir proveedores que sean a la vez socios
estratégicos y sirvan como resorte para el crecimiento del negocio, o todo lo contrario, un
conjunto de contactos que ahogue el crecimiento.

Estamos a punto de terminar el analisis de los diferentes apartados del
lienzo. Empezamos teniendo que dar solucién a un problema o una
necesidad para la cual teniamos una solucibn mejor que nuestra
competencia (PROPUESTA DE VALOR), enfocada a un tipo de clientela
concreta (SEGMENTO DE CLIENTE/A), con la idea clara de generar un
beneficio. Ahora unimos una parte muy importante, las ALIANZAS,
asociaciones necesarias para hacer que nuestro producto llegue a esos
clientes/as a través de unos RECURSOS BASICOS necesarios y con unas
ACTIVIDADES claramente definidas.

Asi cerramos el ciclo.

Hacer que la clientela perciba que la propuesta de valor les satisface y lleguen a demandarla,
no es una mision unica por parte de las personas emprendedoras, también debe ser percibida
asi por los/as proveedores/as.
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Esto es muy importante, pues en gran medida se pueden convertir en el principal aliado,
sirviendo de fuente de conocimiento, financiacion y canal de venta.

En este punto se deben crear alianzas que permitan optimizar el
modelo de negocio, reducir riesgos o0 adquirir recursos necesarios.

Podemos distinguir varios tipos de asociaciones en funcion de los sujetos participantes.

Alianzas Estratégicas:

Con empresas no competidoras, se trata de asociaciones con proveedores/as o con
clientes/as para ofrecer un producto o servicio mas completo.

Ejemplo: siguiendo con la tienda de venta de bicis de segunda mano,
supongamos que llegamos a un acuerdo con una tienda de bicis eléctricas
@ para vender sus productos de segunda mano reacondicionados; podriamos

incluir pequefias mejoras que aumentaran el valor del producto, frenos de
disco, llantas nuevas de marca, etc.

Coopeticion (o peticion conjunta):

En este caso la alianza se formaliza con empresas competidoras, esto puede ser para
atender una oferta tan grande que de forma individual no se pueda cubrir, 0 porque sea un/a
cliente/a que demande dos empresas por motivo de seguridad y se decida ir de la mano de un
competidor - amigo.

Ejemplo: hay un cliente que nos ha solicitado 14 bicicletas y solo disponemos
@ de 8; nos dirigimos al resto de competidores para pedir 6 bicis y encontramos
una empresa interesada en las condiciones que le ofrecemos.
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Joint-Venture:

Se trata de ir mas alla en la coopeticion creando una empresa participada por varios
competidores/as para atender normalmente un mercado, producto o servicio durante un
tiempo determinado.

Ejemplo: el ejemplo mas claro de Joint-Venture es la asociacion de empresas
constructoras para la realizacion de grandes obras publicas. En nuestro
@ ejemplo de la tienda de bicicletas de segunda mano, podemos por ejemplo

llegar a un acuerdo con otro competidor para suministrar bicis de alquiler en
venta a una tienda on-line tipo eBay durante un afio.

En cualquier caso, las asociaciones responden a una mejora en la estructura del negocio, se
trata de un juego donde tiene que haber suma positiva, todos los que participan tienen que
ganar, y aun ganando hay que dejar muy claros los términos que formalmente se establezcan.

2.9. Estructura de costes

En este ultimo médulo se enumeran los costes que implicarian
la puesta en marcha de un modelo de negocio concreto.

Las preguntas de ayuda tipo son:

¢ Cuales son los costes mas importantes de nuestro modelo de negocio?

¢Qué recursos cuestan mas?

¢ Qué actividades son mas caras?
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Todo tiene un coste y es facil de calcular si se han definido correctamente los recursos, las
actividades y las alianzas clave.

Segun el modelo de negocio, los costes seran muy diferentes para una empresa de formacion
online que para una academia con local fisico.

Los costes se diferenciaran entre:

Costes fijos

*No varian si aumenta
0 disminuye la
produccion, es decir si
la empresa va bien o
mal, estos costes se
mantendran fijos. Son
los salarios, alquileres
e instalaciones.

Costes directos:

*Son aquellos
imprescindibles para
la creaciéon del
producto o servicio.
Por ejemplo, la
materia prima.

Costes variables:

*Varian en proporcién
al volumen o
produccion del
negocio. Los gastos
por envio de
productos son un
ejemplo de estos
costes.

Costes indirectos:

*Aquellos que no estan
vinculados
directamente con el
desarrollo o]
fabricacion del
producto 0 del
servicio. Por ejemplo,
la luz, agua, telefonia,
etc.

La estructura de costes
es uno de los puntos
mas delicados del
lienzo, ya que en él se
puede comprobar la
viabilidad  econdmica
del negocio o proyecto.

Mas informacion:

En este enlace se
explican los 9 médulos
con un breve video en
cada apartado:
https://es.padlet.com/pp

enalvera/bmc
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3. RECOMENDACIONES GENERALES

Una vez analizado cada médulo del Lienzo es la hora de
ponerlo en practica. En ocasiones y siempre segun el IS
momento en el que esté la idea, o del negocio en si mismo,
completaremos cada uno de los elementos con mayor o
menor detalle. Lo mas importante es que recoja los aspectos
esenciales de la idea o negocio que se quiere desarrollar.

Para completar el analisis de los anteriores puntos se debe
prestar atencion a las siguientes recomendaciones vy
consejos para sacarle el maximo aprovechamiento a esta
herramienta.

En el caso de que el negocio que se quiere trabajar tenga
una finalidad social, debemos versionar los mdédulos del
Lienzo y anadir el Impacto social, bien en cada uno de los
apartados o en un apartado unico. Buscar el Impacto social
en cada apartado seria lo mas conveniente para comprobar
que realmente aportamos valor social con nuestro producto o
servicio.

Prototipar

Es conveniente realizar una version de pruebas no definitiva del producto o servicio para
chequear con el publico objetivo. Prototipamos para:

= Validar la idea con la clientela.

= Obtener informacién valiosa para mejorar producto o servicio, y asi controlar el
gasto.

Mantener |la sencillez

A la hora de comunicar la idea de negocio, cuanto mas sencilla sea, mas facil sera de
entender por el/la futuro/a cliente/a, socio, equipo, etc.

Creatividad en todos y cada uno de los apartados

= Recomendacion para mantener al equipo activo y comprobar que en todos y cada
uno de los médulos del Lienzo tienen cabida ideas nuevas e innovadoras que
pueden aportar un elemento diferenciador de la idea negocio en un mercado
concreto que esta en constante cambio.

= Generar la sensacion de “mejora continua” sera en si mismo un elemento
diferenciador del negocio.

w
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Segmentar la clientela

Lo mas posible, ya que facilita la empatia hacia ella y genera consecuencias positivas
para el resto de los/as componentes.

Copiar o hackear modelos y relacionarlos con el nuestro

Bien entendido el término y no como algo negativo, es decir, se refiere a copiar modelos
a buscar referencias en el mercado de buenas practicas de empresas y entidades y
replicar estas en lo que queremos sea nuestra idea de negocio.

Validar Preguntando

Esa es la manera de avanzar en el negocio y uno de los puntos clave de esta herramienta.
Continuar preguntando y preguntandonos sobre todo lo relacionado con el modelo de
negocio.

RESUMEN DE PREGUNTAS CLAVE:

o Segmento de clientes/as

= ;A quién dirigimos nuestro producto o servicio?
= ;s Conocemos realmente bien sus necesidades?
= ;Nos dirigimos hacia el gran publico, o a un nicho muy concreto?

Propuesta de valor

= ;Qué quiere nuestro cliente?

= ¢ Qué ofrecemos a nuestro entorno?

= Qué hacemos distinto a la competencia?

= ¢Qué necesidad o problema estamos resolviendo?

© E

= ;Cuales son los canales mas eficaces?
= ;Cbomo se van a enterar nuestros clientes/as de mi producto o servicio?
= ¢ Qué canales seran mas eficaces para mi negocio?

o Relacion con la clientela

= Cbomo interactuaremos con nuestra clientela?
= ;Qué tipo de relacion espera nuestra clientela?
= ;Cbomo podemos mejorar esa relacion?
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= ¢ Qué valor estan dispuestos a pagar nuestros/as clientes/as?
= ;Por qué pagan actualmente?
= ;Como pagan y cémo les gustaria pagar?

o Recursos clave

= ;Qué capacidades necesitamos?
= ;Qué recursos necesitamos y cuales no?
= Qué recursos tenemos que desarrollar?

o Actividades clave

= . Qué actividades requiere nuestra propuesta de valor?
= ;Estamos desarrollando estas actividades de la mejor forma posible?
= ;Qué actividades no aportan valor y se pueden externalizar?

Socios/alianzas clave

= ¢ Quiénes son nuestros principales socios/as?

= ¢ Quiénes son nuestros principales proveedores/as?

= ;Tengo acceso a redes de conocimiento?

= ;Qué factores debo tener en cuenta para generar éxito en mis alianzas?

0 Estructura de costes

= ;Cudles son los costes mas importantes de nuestro modelo de negocio?
= ;Qué recursos cuestan mas?
= ;Qué actividades son mas caras?

o Fuentes de ingresos
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4. EJEMPLOS DE MODELOS DE NEGOCIO CON EMPRESAS
REALES

Se recoge el lienzo de 2 negocios, uno social y otro sanitario/pedagogico.

En ambos se puede ver en qué se traducen todas las preguntas y elementos importantes
trabajados.

4.1. Negocio 1. Dotstation

Mas informacion:
= https://planetadots.com/

Se trata de una empresa de reciente
creacion que tiene por objetivo:

Generar una Conciencia Sostenible
sobre el textil, trabajando de manera
local.

Reducir el numero de residuos
abogando por la reutilizacion,
recuperacion y el reciclaje de
material textil.

Lo hacen a través de 2 lineas:
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PLANETA
DOTS

Una linea educativa sobre el uso del textil en la actualidad, con talleres de reparacién
y costura en una caravana moévil, que es la base del proyecto.
Una linea de confeccion de ropa totalmente sostenible.
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Asociaciones o Actividades Propuesta de valor | Relacién con Segmento de
Alianzas clave clave la clientela clientes/as
= Otras empresas |= Recogida de | = Taller en ruta, movil = Cercania y |= Instituciones
emprendedoras material textil | = Caravana flexibilidad. publicas,
negociando donado por | = Donaciones de textil | = Plan Renove Ayuntamientos,
mediante el | particulares. = Comercio local de Mancomunidades,
trueque de |, Adquisicion  de | Producto sostenible Mascarillas Diputacion, ...
recursos. otrgs materiales | ° Producto = Clientes/as = | Asociaciones
= Red de formas de Personalizado embajadores Fundaciones,
Emprendedoras: gntre a al|” Cercania de Dotstation AMPAS Colé ios
conp las ué clientg/a " Charlas sobre la - , 9%
consiquen g la ' industria textil transmisores | = Particulares:
Web gratis = Presencia y | = ReciclaDots: taller de valores de familias, mujeres,
9 ' mantenimiento de reciclaje para la empresa. nifi@s.
en redes. nifios.
= Detalles y
= Difusion por | = Arreglos bésicos regalos de
administraciones fidelizacion
L or compra.
= Disefio de rutas P P
con caravana
Recursos clave Impacto Canales
= 4000€ = Reduccion de | = Boca a boca.
. . consumo  impulsivo
Materiales. de moda caduca. - S:gglses v
n
Ec;i?gc?csiona das | " Concienciacion sobre | personales.
ara redisefar los residuos
P ' derivados de la
= Caravana. moda.
= Aumentar la vida de
las prendas.
= Reducir
residuos/reutilizacion.
Estructura de costes Inversion Fuentes de ingresos
= Materiales de costura. 10% ventas para compra de | = Contratos con administraciones

= Caravana.

= Tiempo.

materiales y herramientas para
recogida de basura en zonas
naturales. AMPAS

y organizaciones.

= VVenta de productos.

Lo interesante del Lienzo es que, en cualquier momento con el negocio
en marcha, permite analizar aspectos para mejorar y en otros
comprobar que esta sucediendo en el mercado o en la propia empresa.
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4.2. Negocio 2. Trabalenguas

Centro de logopedia, pedagogia y psicologia educativa.

TRAZ! s

Q

Mas informacion: https://www.trabalenguassegovia.com/

Recursos clave

= Local +
acondicionamient
0.

= Permisos.

= Material.

= Gasolina.

= 8000€ inicial.

referente en la
atencion.

=Desplazamiento a
domicilios y zonas
rurales.

preparacion
examenes sin
coste.

Canales

= Boca a Boca.

= Facebook.

Asociaciones o Actividades Propuesta de Relacion con | Segmento de
Alianzas clave clave valor la clientela clientes/as
= Otras clinicas = Relacién interna |= Atencién = Ajustan el plan | Nif .
« Equibos de entre personalizada. de Inas 'y ninos
quipos profesionales. : L intervencion a | "
orientacion = Orientacion. las dificultades
o = Reuniones . : de:
(I;/Ieenci:g:)ass, mensuales. Resolucion dudas. | necesidades
VR . Y = Empatia y | = (sesiones = Lenguaje.
pediatras Tramitacion  de cercania. justas). = Pronunciaci
becas. :
" AMPAS = Lenguaje = Contacto on
=BNI (agrupacion " Aluste de horas adagtacjio a| respuesta ez " voz. s
grup con los pacientes. P pue = Deglucion.
empresarial por el familias. cualquier = Nifias y
Netﬁo_rklng): = Tener y mantener |, Calidad/precio. momento. nifios
aporta: organizacion. Gosiic - Ayuda en problemas
= Visibilidad. Sestion ¥ @91 tramitacionesy | de conducta.
= Credibilidad. ° oocas  eN I nexo con | * Familias.
. Necesidades
» Recomendacién. - centros
ili educativas educativos
= Rentabilidad. especiales. .
=Una persona " En pedagogia

Estructura de costes

Fuentes de ingresos

= Néminas,

= Material: varios.

local, seguros sociales,
auténomos y fotocopias.

Internet,

= Familias y Fundaciones.
= Prestacion Vinculada Formacion.
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Para completar con otros ejemplos a continuacion encontraras enlaces para ampliar
informacion o clarificar algun aspecto:

Mas informacion:

= Aqui se puede ver el Lienzo de Modelo de Negocio MC Donald’s:

e https://www.pronombres.es/modelo-canvas/

= Innokabi explica el Lienzo y ademas un par de ejemplos reales

q interesantes para seguir profundizando en el tema:
https://innokabi.com/canvas-de-modelo-de-negocio/

= Sacado del libro de “Generacion de modelos de negocio” el
ejemplo del Lienzo con NETFLIX:

e https://www.youtube.com/watch?v=0HzZSh5cc4l
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