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lo que nos 



“hemos facturado 
más de 30.000 

euros este mes”



“tenemos más de 
20.00 usuarios 
registrados”



“el diario el país 
nos ha hecho una 

entrevista ”



“tenemos más de 
10.000 fans en 

facebook”



“contamos con el 
apoyo de líderes 

de opinión”



“tenemos como 
advisor al 

director de...”



Indicador que muestra cómo estamos llevando nuestro 
modelo de negocio al mercado así como el grado de 
aceptación por parte de los clientes.





adquisición

activación

retención
monetización
referencia

El usuario entra en nuestra web.

Se registra o crea una cuenta

Magní�ca 1ª experiencia

Paga por tu producto

Lo recomienda a otros



Capacidad de captar usuarios con 
margen



Capacidad de captar usuarios a un coste 
(coste de adquisición de clientes) menor al 
margen que somos capaces de obtener de 
ellos (life time value)



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

coste adq. cliente

Esta métrica indica cuánto dinero nos ha costado 
atraer de media a un nuevo cliente durante un 
periodo de tiempo analizado.

Nos permite saber cuánto dinero cuesta atraer a un 
nuevo cliente, y nos da por tanto idea sobre la evo-
lución de la inversión que estamos haciendo en 
captación.

Suma de todos los costes de captación de nuevos 
clientes (fuerza comercial, publicidad, anun-
cios…etc) entre los nuevos clientes obtenidos 
durante el periodo analizado.



ciclo vida cliente

+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

Nos muestra el margen bruto que obtenemos de 
cada cliente durante el tiempo que consume nues-
tros productos o servicios. 

Nos permite valorar cómo de rentable es un cliente 
durante su relación con nuestra empresa. Clave 
cuando se compara con el CAC.

CLTV = ( Ingresos medios/mes x margen bruto 
medio) x ciclo vida en meses



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

Nº clientes/usuarios adquiridos por tipo de fuente. 
Nos indica el volumen y canal de procedencia de 
potenciales interesados en nuestro producto o 
servicio.

Conocer el grado de efectividad de cada fuente de 
adquisición nos permitirá ser más efectivos en 
nuestras acciones de captación.

Informes personalizados en Google Analytics y urls 
parametizadas.



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

coste visita útil

Nos indica el coste de cada visita que no rebota por 
canal o fuente de adquisición.

Nos permite evaluar la calidad de nuestras accio-
nes de captación en cada uno de las canales o 
fuentes de captación de suaurios.

Coste por visita útil= (Inversión por canal)/(visi-
tas-% rebote).



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

tasa de Muestra el % de usaurios que han hecho una 
acción que para nosotros es  necesaria para con-
vertirse en cliente potencial; registro, email contac-
to, etc

Nos muestra la capacidad que tenemos de activar 
el interés en un usuario. Es síntoma además de que 
los mensajes en nuestra página son los adecuados.

Dividimos los usuarios que consideramos “activa-
dos” (registros, descargas, formularios) entre los 
usuarios “adquiridos” .



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

tasa de Esta métrica mide  útil que es nuestro producto 
para los clientes,o lo “enganchados” que están a él.

Es una de las métricas más importantes, ya que por 
lo general, resulta entre 5 y 6 veces más caro atraer 
un cliente nuevo que venderle a uno actual.

Número de visitas al mes recurrentes
Nº de sesiones
Uso de funcionalidades



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

Esta métrica nos indica el porcentaje de clientes/u-
suarios que dejan de usar nuestro producto o ser-
vicio para un periodo determinado. En de�nitiva, 
muestra la velocidad a la que perdemos clientes.

Cada cliente que perdemos es un nuevo cliente 
que tenemos que captar. Es clave enteder por que 
el cliente deja de utilizar nuestro producto.

- Clientes perdidos = ( clientes iniciales + clientes 
nuevos ) –  clientes �nales.
- Churn rate=  ( clientes perdidos  / clientes inicia-
les) x 100



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

tasa de Esta métrica mide el porcentaje de potenciales 
interesados (adquiridos) que �nalmente han aca-
bado comprando nuestro producto o contratando 
nuestros servicios.

Es una métrica clave porque mide nuestra capaci-
dad de monetizar el modelo de negocio. Es muy 
importante segmentarla por canales de adquisi-
ción.

Se calcula dividiendo el número de clientes que 
han acabado comprando entre el número totald de 
usuarios adquiridos.



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

tasa de Esta métrica  indica el número de clientes nuevos 
que vienen recomendados por un cliente existente 
se conoce como el “boca-oreja”.

Un cliente “referido” es un cliente que no nos ha 
costado dinero, lo que hace que disminuya expo-
nencialmente nuestro CAC.

Referencia = clientes atraídos por otros clientes / 
clientes nuevos totales.
Coef viral= (usuarios iniciales x ratio invitación x 
ratio aceptación)/usuarios iniciales



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

cash burn rate

Es un indicador de la velocidad con la que consu-
mimos nuestros fondos. Nos viene a decir cuanto  
dinero que “quemamos” mensualmente.

Si lo dividimos entre el dinero que tenemos actual-
mente disponible, nos dice en meses lo que nos 
queda para quedarnos sin dinero.

El CBR se calcula sumando todos los costes �jos y 
estructurales que tenemos al mes en nuestra em-
presa.



+ ¿QUE ES?

+ PARA QUE SIRVE

+ CÁLCULO

retorno inversión

Nos muestra lo rentable que han sido nuestros 
esfuerzos de captación( cuantos euros obtenemos 
por cada euro invertido en captar clientes).

Esta métrica nos informa, de manera muy sencilla, 
como está funcionando el proceso de captación.

ROI= ((ingresos-inversión)/inversión)x100





red social



- ingresos por Publicidad
- Big data

+ Nº usuarios fidelizados

+ Grado de interacción con contenidos

+ Variación grado engagement

+ Valor contenido creado

+ Contenido compartido

+ Coeficiente viral

+ Efectividad de las notificaciones

red social



saas



- suscripción
- ingresos por Publicidad
- Big data

+ Capacidad atracción usuarios.

+ Tasa de registro.

+ Stickness (retención)

+ Tasa de conversión

+ Ingreso medio por usuario

+ Coste adquisición de clientes

+ Coeficiente viral

+ Churn Rate

+ Lifetime Value

saas



app



- ingresos por descarga
- ingresos por Publicidad
- ingresos por añadir extras

+ Nº de descargas de la aplicación

+ Coste de adquisición de clientes

+ Tasa de uso

+ % de usuarios/jugadores activos

+ % de usuarios que pagan 

+ Tiempo hasta la primera compra

+ Ingreso medio cliente al mes (ARPU)

+ % de recomendaciones en store

+ Coeficiente viral

+ Churn rate

+ LTV

app



marketplace



+ Tasa de crecimiento compradores y 
vendedores

+ Crecimiento inventario

+ Tasa de conversión

+ Efectividad buscador interno

+ Ratio de fraude

marketplace
- Comisiones por ventas
- ingresos por Publicidad
- Big data



ecommerce



- ingresos por ventas

+ Tasa de conversión

+ Compras usuario al año

+ Tamaño de la cesta de compra.

+ Tasa de abandono de compra

+ Ingreso medio por usuario

+ Coste de adquisición de cliente.

+ Top pañabras clave externas

+ Top palabras clave internas

+ Efectividad de las recomendaciones

+ Coeficiente viral

+ Efectividad email marketing

+ Tiempo medio entrega

+ Capacidad sustitución stocks

ecommerce



afiliación



- ingresos por Publicidad
- comisiones por ventas
- Big data

+ Audiencia

+ Inventario publicidad

+ Coste adquisición usuarios

+ CTR (% clicks contenido publicitario)

+ Tasa de conversión

afiliación



contenidos



- ingresos por Publicidad
- Big data

+ Audiencia

+ Churn Rate

+ Inventario publicidad

+ Ratio publicidad

+ CTR (% clicks contenido publicitario)

+ Relación contenido anuncios

contenidos



bbooster VC con Aceleradora de startups de internet o aplicaciones para móviles. 



FAMILY & FRIENDS

IDEA CO-FOUNDER

RONDAS SEMILLA

SERIE A

MAB

€. 15.000

€. 50.000- 200.000

€ 1.000.000

$ 200.000.000

Fundador Co-fundador Business 
Angel

FFF Venture 
Capitals

Primeros
empleados

Accionistas




