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El método 3G

1 Encontrar un problema que merezca ser resuelto
2 Definiendo una solución
3 Creando nuestra identidad
4 Probando nuestra solución
5 Construyendo un escaparate para la solución
6 Fijando objetivos
7 Generando tráfico hacia nuestra solución



ENCONTRAR UN PROBLEMA



El emprendedor online
Ventajas
- Menores costes fijos: alquiler, trabajadores, seguros, comunicaciones, 

publicidad, electricidad
- Menor necesidad de stock
- Acceso a mercado global (más clientes, más ventas)
- Posibilidad de atender demandas de nicho
- Conciliación vida laboral/familiar
- Funciona 24 horas/365 días
- Puesta en marcha rápida

Desventajas
- Alta competencia
- Conocimientos técnicos (programación, marketing 
- digital, manejo redes sociales): aprende o externaliza
- Generar confianza en clientes
- Dedicación
- Logística



El emprendedor online

Emprendedor clásico

Idea
Plan de negocio
Puesta en marcha
Resultados
Corrige

Emprendedor online

Idea
Construye
Mide
Aprende



Ideas
Requisito para tener probabilidad de éxito

PASIÓN
(qué te gusta)

OPORTUNIDAD
(qué quieren)

EXPERIENCIA
(qué sabes hacer) ÉX

IT
O



Ideas
No vendemos productos/servicios

¿Precio? ¿Capricho?

¿Básicos? ¿Experiencia?

¿Prestigio? ¿Tiempo?

¿Miedo?

Energy Sistem iPhone 7
59 € 769 €

¿Qué vas a solucionar? 



Ideas de negocio
¿Astronomía?



¿Brackets?

bebracket.es

Ideas de negocio



¿Entomología?
Ideas de negocio



Ideas
¿Carpintería?

tot-em.com



Ideas de negocio

bit.ly/ideas-negocios-online



Buscando ideas en crowdfundings



Buscando ideas en marketplaces



Dropshipping con Aliexpress automático

Shopify + Oberlo

El secreto:
- elegir bien a los proveedores
- dar un valor añadido a tu cliente



Ventas afiliadas con Aliexpress automático

WooCommerce + Aliplugin

El secreto:
- elegir bien a los proveedores
- dar un valor añadido a tu cliente



Ideas
¿Todo vale online?



Ideas
¿Todo vale online?



Ideas
¿Todo vale online?



DEFINIENDO LA SOLUCIÓN



2008 Business Model Canvas

2010 Lean Startup

2012 Lean Canvas

Plan de Empresa

Del plan de empresa al Canvas



Lean Canvas evolucionado: FTE Canvas

2008

COSTE ADQUISICIÓN 
DE CLIENTE

¿Cuánto me costará 
adquirir cada cliente 
nuevo?

USUARIO INICIAL

¿Quién será el primer 
usuario de mi 
solución?

CLIENTE

¿Quién va a usar y 
pagar por mi solución?

COSTES

¿Qué principales costes tiene ofrecer mi 
solución?

VALOR DEL CLIENTE (CLV)

¿Qué beneficio me dará cada cliente mientras  me 
sea fiel?

PROBLEMA

¿Qué problema tiene el 
cliente que podamos 
resolver?

MÉTRICAS CLAVE

¿Qué indicadores voy a usar para comprobar que 
estoy teniendo éxito ofreciendo mi solución?

SOLUCIÓN

¿Qué solución puedo 
darle al cliente para 
resolver su problema 
satisfactoriamente?

VENTAJA ESPECIAL

¿En qué mejora mi 
solución a las 
alternativas existentes?

MERCADO
¿A qué segmento de 
clientes voy a ofrecer 
mi solución?

ALTERNATIVAS

¿Cómo resuelve el 
cliente ahora su 
problema?

¿Resuelve su problema 
satisfactoriamente?

PROPUESTA ÚNICA 
DE VALOR

¿Cómo resumiría mi 
solución en una frase?

CANALES

¿Qué canales voy a 
usar para hacer llegar 
mi solución hasta el 
cliente?



Del plan de empresa al Canvas



Lean Canvas evolucionado: FTE

PVP 74 - 144 €



Lean Canvas evolucionado: FTE

2008

COSTE ADQUISICIÓN 
DE CLIENTE

GASTO MARKETING / 
CLIENTES NUEVOS

USUARIO INICIAL

Influencers, blogueras, 
instagrammers a las 
que vamos a regalar 
muestras para reviews 
y concursos

CLIENTE

- Mujer
- Entre 25-45 años
- Poder adquisitivo alto
- Nivel cultural alto
- Interesada por la 
moda y el lujo
- Habla inglés
-Ubicadas en EUR y 
USA
- Hace compras online

COSTES

Recurrente
- Materias primas
- Mano de obra
- Portes
- Comisiones  de venta y cobro online

Puntual
- Consultor marketing online

VALOR DEL CLIENTE (CLV)

VTA MEDIA * VENTAS * MARGEN * FIDELIDAD

PROBLEMA

Zapatos & bolsos de 
calidad y exclusivos a 
buen precio

Prendas con diseño

Escapar del global 
outfilt y “todo igual”

MÉTRICAS CLAVE

- Tráfico
- Conversión
- Producto

SOLUCIÓN

Prendas en piel de 
primera calidad y 
artesanales 

Compra online directa 
del fabricante al cliente

Ediciones limitadas

Diseños inspirados en 
arte

VENTAJA ESPECIAL

Diseño actual con 
métodos de fabricación 
artesanales a buen 
precio

MERCADO
Segmentos de alto 
poder adquisitivo a los 
que ofrecer buena 
relación calidad/precio

ALTERNATIVAS

Gloriaca
Howsty
Kanna
Decos
Celine
Brussosa

PROPUESTA ÚNICA 
DE VALOR

Made in Spain with care 
by artisan hands

CANALES

- Tienda online
- Marketplaces

Llevaremos tráfico a 
los mismos desde
SEM
FB Ads
Redes Sociales



Teniendo claro quién es el cliente

2008

CLIENTE: Un nombre, múltiples roles

INICIADOR

PRESCRIPTOR/INFLUENCIADOR

DECISOR

COMPRADOR

CONSUMIDOR/USUARIO

NIÑO

AMIGOS / TV/ YOUTUBER

PADRES

TITOS

NIÑO

MADRE

AMIGOS/REVISTAS

PADRES

ABUELOS

PADRES/NIÑO



Definiendo a mi cliente

2008

Usa Facebook Power Editor 
para realizar el retrato robot 
de tu cliente y calcular el 
tamaño de tu mercado

bit.ly/cecarm-fb-ads



Comprobando ideas en Ebay

datalabs.ebay.com/popular.html

0,60% RATIO
CONVERSION



Comprobando ideas en Amazon
7 días gratis sólo con un email

amzscout.net



Comprobando ideas en Amazon

amzscout.net



Comprobando ideas Google Trends

trends.google.es



El check final

• ¿Es algo que te gusta?
• ¿Encaja con tu propósito/filosofía en la vida?
• ¿Es escalable?
• ¿Puede funcionar sin ti?
• ¿Puedes venderlo/traspasarlo ?
• ¿Hay mercado potencial?
• ¿Resolvemos un problema real?
• ¿Tenemos una ventaja diferencial?
• ¿Podemos lanzarlo rápidamente?



CREANDO IDENTIDAD



Eligiendo un nombre

Nombre del negocio web ≠  Nombre de tu empresa

Marca personal -> tu nombre
javiergomez.eu
vilmanunez.com
emma-alvarez.com

Proyectos -> marca, branding, sonoro, fácil de recordar, diferente
mimoki.es capitanseo.com
mamuky.com vinissimus.com
mikoku.com lavinia.es
womenalia.com minube.es

Palabras clave -> directo al grano, poco cool
mariposasentuboda.com vinosonline.es
tomateraf.com outletdevinos.es
tengounaboda.com eljamondebellota.com

Mix de los 3
maximilianojabugo.com
viajesdiana.com
javiramosmarketing.com



Creando nuestra imagen
Logos gratis en 5 minutos

bit.ly/crea-tu-logo



Creando nuestra imagen
Dominio web/redes sociales



Creando nuestra imagen
Dominio web/redes sociales



Creando nuestra imagen
Dominio web/redes sociales

namecheckr.com



Creando nuestra imagen
Dominio web + alojamiento

es.godaddy.com

strato.es       
1and1.es

nominalia.com

Hosting Linux 
multidominio



Creando una imagen en el mundo 1.0
Sede física



Creando una imagen en el mundo 1.0
Sede física internacional



Creando una imagen en el mundo 1.0
Sede física internacional



Creando una imagen en el mundo 1.0
Recepción telefónica



Creando una imagen en el mundo 1.0
Centralita telefónica / Teléfono virtual



Creando una imagen en el mundo 1.0
Freelancers



PROBANDO LA SOLUCIÓN



Producto Mínimo Viable (PMV)

Necesitamos probar nuestra hipótesis (Canvas) cuanto antes para:
- corregir/mejorar/desechar 
- generar clientes -> ventas -> dinero



Puedo poner el precio y comprobar cuántos  
usuarios, aún así, hacen clic.

O probar con distintos precios…

Si sabe el precio y además me deja 
su email, ¿estará interesado?

cecarm.com/landing-perfecta



Creamos identidad 1.0
- Teléfonos virtuales
- Direcciones virtuales

Podemos medir interés según: 
Precio
Ubicación geográfica
Tipo de servicio (de mutuo acuerdo, 
contenciosa, impugnación)

cecarm.com/landing-perfecta



mobirise.com/es

Web en 1 hora sin conocimientos programación



1ª Fase: 
¿Habrá alguien interesado en mi servicio?

2ª Fase: 
¿Habrá alguien
interesado en 

PAGAR por mi 
servicio?
¿Cuántos?



-Miden visitas 
desde distintas 
fuentes
-Miden gente que 
se suscribe

Mide el interés antes de lanzarte a la piscina
-Estrategia followback



• The 4 Hour Work Week
• Broadband and White Sand
• Millionaire Chameleon

200$ en AdWords para que la gente elija qué título le 
gusta más

¿Qué nombre le doy a mi producto?



¿Repostarías gasolina desde tu móvil?

Vía segmentación 
podemos saber que 
perfil de cliente está 
más interesado.

Vía CP podemos saber 
donde es más 
interesante poner los 
primeros 
dispensadores.



Que compren sólo con tu idea

PVP 299$



PVP: 299$
Entrega Usuarios                                   Reciben

1$                             1.007                                       Email con noticias lanzamiento
99$                             9.504 Dto. 63% cuando salga

119$ 4.149                                       Dto. 60% cuando salga
199$                                 195 Anterior + Beta
238$                                 689                                       2 unidades

21/3 : Inicio campaña
23/3: 750.000 $

Que compren sólo con tu idea



Que compren sólo con tu idea

Los propios 
compradores van 
definiendo y 
modelando cómo 
quieren que sea 
el producto



Que compren sólo con tu idea
¿Y qué venden?
Un software que sincroniza pantalla Smartphone con pantalla tablet

Opción A) vender el software a través de un Marketplace. PVP 5-10$ / MARGEN 2$

Opción B) vender el software DENTRO de un tablet por PVP 200$ / MARGEN 100$



Que compren sólo con tu idea



Si a la primera no aciertas…



Una (buena) imagen mejor que mil palabras

bit.ly/fotos-producto



Un vídeo mejor que mil imágenes
¿Sabes usar PowerPoint? Entonces sabes hacer vídeo productos.

graphicriver.net



Un vídeo mejor que mil imágenes
¿Sabes usar PowerPoint? Entonces sabes hacer vídeo productos.



Cuando tengas tu primera venta

bit.ly/cecarm-tramites-legales



CONSTRUYENDO UN 

ESCAPARATE PARA LA 

SOLUCIÓN



¿Qué escaparate elegir para tu producto?

Tienda propia C.C. VirtualTienda alquilada

. .

Tráfico autónomo No No Sí

Dificultad uso/instalación Alta Media Baja

Tiempo puesta en marcha Alta-Media Media-Baja Baja

Coste euros Medio-Alto Medio-Bajo Medio-Bajo

Personalización Total Media Ninguna

Necesidad hosting propio Sí No No

Enlace stock y facturación Sí Opcional No

Pasarelas de pago Instalar/Configurar Configurar Configurar

Variedad pasarelas pago Alta Media Baja



Tiendas propias

- Recomendable si tienes un informático (gratis) y no tienes prisa.
- Flexibilidad y potencial de marketing total: upsell, crossell, 
abandono de carritos, cupones…
- Su mayor problema: seguridad/actualizaciones.



Tiendas alquiladas

Palbin & Shopify:
Upsell, crossell, recuperación de carritos abandonados, integración
con Facebook. 
Coste: 30 €/mes y un mes de prueba gratis



Tiendas alquiladas: social selling

Blommbees, opción todo en 1: TPV virtual, envíos y tienda online. 
Compatible con tener otras tiendas web (woocommerce, shopify…) 



Centros comerciales virtuales

etsy.com
1,5 millones visitantes únicos día
6,7 páginas/visitante

0,19€ por cada artículo publicado
3,5% comisión venta + 4% comisión pago



Centros comerciales virtuales

0,35€ artículo/mes
8% comisión venta 

ebay.com
7,4 millones visitantes únicos día
10,5 páginas/visitante



Centros comerciales virtuales

amazon.com
19,5 millones visitantes únicos día
8,2 páginas/visitante

0,99€ por venta 
+ 5-15% comisión venta



Si vendes, quieres cobrar

Paypal, el estándar mundial. Instala en 30 minutos.



Si vendes, quieres cobrar

Amazon Pay: a competir con Paypal.

Desde abril 2017



Si vendes, quieres cobrar

Stripe, una solución mundial económica, poco conocida.



Si vendes, quieres cobrar

Elección económica para pagos en España.



Si vendes, quieres cobrar

Más vale caro (y bueno) conocido…

Nimble: marzo/16 – marzo/17 | RIP



Si vendes, quieres cobrar

Ya le que das facilidades al cliente, que te compense



Envíos, la pesadilla del ecommerce



Envíos, clave de la rentabilidad



Envíos, clave de la rentabilidad

Shipius, el Amazon de los portes.
shipius.com



Escaparate

Tienda alquilada plataforma WIX. Coste 16 €/mes
Pasarela de pago: PAYPAL                              Logística: Correos



Escaparate

Centro Comercial Virtual ETSY
Pasarela de pago: PAYPAL                              Logística: Correos



FIJANDO OBJETIVOS



Obteniendo datos para medir



Definiendo puntos de control

R
ec

om
en

da
ci

ón
¿Cómo llegan los 
visitantes  a nuestra  
web?

¿Hacen alguna 
compra?

¿Vuelven a nuestra 
web?

¿Podemos generar 
ingresos o 
ampliarlos 
(upselling, venta 
cruzada …)?

¿Nos recomiendan 
a otros visitantes?



Calculando el CLV = valor de un cliente

PVP:                           99€
PVP SIN IVA:             81€
MARGEN 20%          
FIDELIDAD DEL CLIENTE: 4 AÑOS 

PVP:                            137€
PVP SIN IVA:             113€
MARGEN 25%          
FIDELIDAD DEL CLIENTE: 4 AÑOS 

VENTA MEDIA      = ( 81 + 113 ) / 2 = 97€
MARGEN MEDIO = ( 81*0,2 + 113*0,25) / 2 = 22,22€ = 23% 



Calculando el CLV = valor de un cliente

ESCENARIO VENTAS AÑO PROBABILIDAD UDS PROBAB

OPTIMISTA 4 30% 1,2

MEDIO 2 50% 1

PESIMISTA 1 20% 0,2

= 2,4

CLV = (97 * 2,4 * 0,23 ) * 4 = 214,17€
Es decir, cada cliente  dará un beneficio de 214,17€.

CLV = (VTA MEDIA * Nº VENTAS * MARGEN) * FIDELIDAD



Calculando el CAC 

MES

Inversión FB Ads 300 €

CPM 1,20 €

Impresiones anuncio 250.000   

CTR (Ratio clicks) del anuncio 0,50%

Clicks (visitas web) 1.250   

Conversión visitas en ventas 0,50%
1 cliente = 1 ud vendida 6,25

CAC 48,00 €

CAC = GASTOS MARKETING (t)
CLIENTES NUEVOS (t)



Calculando el CAC MES

Inversión FB Ads 300 €

CPM 1,20 €

Impresiones anuncio 250.000   

CTR (Ratio clicks) del anuncio 0,50%

Clicks (visitas web) 1.250   

Conversión visitas en ventas 0,50%
1 cliente = 1 ud vendida 6,25

CAC 48,00 €

Conseguir que un visitante llegue a 
mi web me cuesta 0,24€ 
(300€ / 1250)

Conseguir que un visitante se 
convierta en cliente me cuesta 48€
(300€ / 6,25)

CAC = GASTOS MARKETING (t)
CLIENTES NUEVOS (t)

Conseguir un cliente cuesta 48€ 
¿Y eso es mucho o poco? 



Calculando Rentabilidad Usuario

En nuestro caso: 214,17€ - 48€ = 166,17€

Rentabilidad = CLV – CAC
por usuario

Cociente Rentabilidad = CLV / CAC
por usuario
En nuestro caso, cada 1€ que invierto en publicidad 
me va a reportar 4€ de beneficio bruto 

(Ojo, esa rentabilidad no es inmediata, sino durante 4 años)



Calculando el Coste de 
Recomendación

Si Margen Bruto > Dto que hago 
sobre PVP, las cuentas saldrán 
siempre 

Clientes apadrinados 10 1
Venta media 970 € 97 €
Margen apadrinados 223,1 € 22,31€

Padrino 1 1
Venta media 97 € 97€
Margen medio 22,3€ 22,3€
Dto. sobre PVP -82 -8,2€

Margen padrino -59,7€ 14,1€

Margen Total 163,4 € 36,41€



Calculando el Coste de 
Retención 

MES

Inversión en Email Marketing 
sobre clientes de la base sin 
actividad en 6 meses 200 €

Correos enviados 10.000   

Tasa de apertura del correo 
20% 2.000
Tasa de Clicks (visitas web) 
10% 200

Conversión visitas en ventas 5%
Ventas (uds) 10

Coste Retención 20,00 €

Conseguir que un cliente inactivo +6 
meses vuelva a comprar me cuesta 20€.

Más barato que lograr un cliente nuevo, 
puesto que % conversión visitas en ventas 
es mayor (ya te conocen, se fían de ti…)



Otras métricas

Tráfico
• Visitas mensuales
• Origen visitas (SEO, redes sociales, tipo de dispositivo…)
• % visitantes nuevos
• Tiempo promedio en tienda
• Tasa de rebote

Conversión
• % visitas que compran
• Importe medio del carrito
• Carritos abandonados

Producto
80/20 artículos más vendidos por:
• Importe
• Cantidad

Panel de control 
tienda online

Google Analytics
Panel de control
tienda online



LLEVANDO TRÁFICO A LA 

SOLUCIÓN



Tráfico

Van Gogh                       Allan Poe                         Stieg Larsson Cervantes

¿Qué tienen en común?



Tráfico

SEO

EMAIL
MARKETING

SOCIAL
MEDIA

MARKETING DE CONTENIDOS

SMM & SEMINFLUENCERS



Tráfico
TALLER 2

ATRACCIÓN DE TRAFICO:
CÓMO GENERAR TRÁFICO 

CUALIFICADO A NUESTRA WEB 
DESDE DISTINTAS FUENTES

(Víctor Campuzano)

TALLER 3
SOCIAL SELLING:

CÓMO LLEVAR TRÁFICO  A 
NUESTRA WEB Y VENDER 
DESDE REDES SOCIALES

(Mar Rodríguez)

TALLER 4
SEM & SMM:

CÓMO LLEVAR TRÁFICO A NUESTRA 
WEB PAGANDO ANUNCIOS EN 

GOOGLE Y REDES SOCIALES
(Presentación Carpe)



Javier Gomez |     @javiergomez_eu     |   soy@javiergomez.eu

javiergomez.eu


