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Taller 4 EMPRENDIMIENTO.

CON LA COLABORACION DE:
:K Obra Social "la Caixa”




3. El método de ARRANQUE.
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Los objetivos de este taller es que conozcas una metodologia para
agilizar el lanzamiento de tu proyecto de una manera rapida y
minimizando los riesgos.

TIPO DE PERSONA
EMPRENDEDORA

El lienrn del modelo de negacio Guia Especializada v

MODELO DE
NEGOCIO.

$

TALLER DE
MODELO DE
NEGOCIO.

MODELO CLAVES ACCESO A
FINANCIERO LOR RECURSOS.

PLAN DE
LANZAMIENTO

TALLER DE TALLER DE ACCESO TALLER DE
MODELO A RECURSOS DE EMPRENDIMIENTO.
ECONOMICO. MONTES

PUBLICOS.



El lienzo del modelo de negocio

Guii Especializado ¥

&

PERO ANTES DE EMPEZAR
UN POCO DE REPASO DE LO
VISTO HASTA AHORA...
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MODELOS DE NEGOCIOS

Relaciones con clientes

Segmentos de clientes

Activid_ades clave

Fa

Estructura de costos Flujos de ingreso
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EL MODELO ECONOMICO

I CUENTA DE RESULTADOS Afio 1 Afio2 Afio3

I\.’entasestimadas 15225 € 27.725€ 32.200 €
I Costesdelas ventas - € - € - €
Matesias prmas = 2 € = 2
Envases y embalajes - € € - €
Transporte = € =
Consumibles. - £ £ - £
Comisiones. - € € -
Otros. = B € = B
[margen bruto [ 15.235€] 27.725€] 32.200€
Abquiber. I - € I - € - €
Suminisiros 1.200€ 1.200€ 1.200 €
Seguros 1.800€ 1.800€ 1.800 €
Otros 600€ 600 € 600 €
Sueldos. 10.800 € 10.800 € 10.800 €
Seguridad sodal 3.600€ 3.600€ 3.600 €
Otros. = & = = &
Publicidad. - £ - £ - £
Subcontratadones. = =

Otros = =

IResuItado operativo 2.775€ 9.725 € 14.200€
Amariizadones 4.600€ 4.600€ 4.600 €
Intereses. 360 € 360 € 360 €

IREsuItado Explotacion. -7.735 € 4.765 € 9.240€
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RECURSQOS PUBLICOS
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Y AHORA COMO EMPEZAR.....

/

THE LEAN
STARTUP

by
e ‘
o4

ESTRATEGIA DE EMPRENDIMIENTO + METODOLOGIA DE ARRANQUE
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Creating
Start-Up
Success 101

AlexOsterwalder.com SteveBlank.com
@business_design @sgblank
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El Método Lean Startup. (Eric Ries, 2011)

“.. no es una coleccion de tdcticas individuales. Son unos principios para
abordar la cuestion del desarrollo de un nuevo producto. La unica manera de
encontrar sentido a sus recomendaciones es entender los principios

subyacentes con los que trabaja.”

Los principios no son una férmula matematica sino unas reglas conceptuales.
Para aplicarlas hay que tener un enfoque integral y creativo. (Holistico y heuristico).
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LEAN

Delgado, enjuto, flaco, magro, sin grasa.

STARTUP.

Experimento. Prototipo.
Una organizacion creada para buscar un Modelo de Negocio que consiga
sostenerse en el mercado.

Lean Start Up asemeja el arranque a un
Experimento sin Grasa.



Las diferencias entre una empresa consolidadayuna COE /N\PRENDE
empresa en modo arranque

Qué tenemos que hacer. Cémo lo podemos hacer mejor

STARTUP vs EMPRESA

Experimento. Prototipo.

Una organizacion dedicada a la ejecucion
“Una organizacion disefiada para de operaciones, cuya oferta satisface las
verificar productos innovadores necesidades de los clientes.
en el mercado”

OBIJETIVO. OBJETIVO.

Encontrar un negocio rentable Rentabilidad & Sostenibilidad.
antes de que se acabe el dinero.
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Hay muchos proyectos buenos que nunca
se convierte en empresas porque no
superan la fase de arranque, se quedan sin

dinero.

De como arrancar depende el éxito o el
fracaso de un proyecto de empresa.
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EL PROCESO DE EMPRENDIMIENTO

El proceso de creacion

i
= e ‘

La idea - |

\ o - Lanzamiento
Modelo de Negocio \mpido y barato

Aprendo y Comprobacion en
modelo y el mercado

pivoto ‘
fracaso

& Exito
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VEAMOS UN EJEMPLO...



Empecemos con Maria que va a utilizar el PROCESO ANTIGUO:

Convence a unos familiares para que
le presten dinero.

) Después busca
dinero.
1° redacta un Plan que ey
cuenta como sera su o000 Ripotecadoy
empresa. Co0o-d l._
[ I [ En el banco hipotec

: Su casa.
Construye la fabrica y
pone las maquinas.

Por fin
consigue los
permisos.

Sélo queda esperar que sea la
temporada de la fruta para
comenzar a funcionar.

Maria piensa: espero vender muy
bien mi mermelada sino sera dificil
pagar las deudas.

Maria se da cuenta de que necesita mas Por fin comienza a producir,



Veamos cdmo funcionaria el NUEVO PROCESO:

Cémo las empresas podrian estar interesadas,
alquila una fabrica y hace una pequefia
produccién. Un agricultor le da la fruta a cambio
de mermelada. Es un poco mas caro producir
fuera.

Habla con tiendas y posibles clientes para ver que
tal recibirian una nueva marca de mermeladas.

Maria desarrolla un
Modelo de Negocio en o E
2 semanas.

es que utiliza Maria y la etiqueta un poco
oscura, pero la acogida es buena.

Maria hace una segunda produccién y
comienza a vender (con menos margen) y le
paga al agricultor.

BANK

Las cosas van bien.

B

Esto es un éxito, mientras seguimos vendiendo, con un nuevo
préstamo vamos a montar la fabrica (que por cierto sera mucho
mas turistica que la que habia pensado al principio).

Maria pide en el banco un adelanto de ventas, no tiene
bastante dinero, y compra un almacén propio y encarga
una web, sigue fabricando fuera.
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Claves para arrancar.
Bootstrapping
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Clave #1 Sal de tu espacio de confort.

No pises durante un tiempo la oficina, es el momento de salir del edificio.

\\[\«erc the
mqsir. lnappens

Posiblemente tengamos miedo, nos equivoquemos y haya
que rectificar por el camino, pero no lo sabremos hasta
que empecemos, saliendo de la zona de confort.
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Clave #2 El imperativo de la accidn.
Ya hemos reflexionado sobre el negocio. Ahora es el momento de la accién.

Arrancar si o si. Para aprender a conseguir clientes que nos compren, que es lo
que necesitamos, no hay mas remedio que arrancar.

Tener un cliente desconocido (no cuentan los amigos) creemos que es un buen
sintoma de que vamos en el buen camino. No se debe arrancar una empresa
(inversiones y gastos) sin tener ningun cliente.

https://www.youtube.com/watch?v=M1iilBb1x7I
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Clave #3 Arrancar como si fuese a salir mal.
Para ver lo que falla y poder rectificar a tiempo.

La incertidumbre de los mercados y los clientes (usuarios) determinan que, por

mucha reflexién que haya habido, es muy posible que el primer plan falle.
Preparémonos.

La triste realidad :-(

/10 startups desaparecen

58 ideas =

66% cambian el plan
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Clave #4 Prototipos vs encuestas.
Olvida las encuestas, simplemente no son fiables (acuérdate del walkman).
Haz un prototipo comprable de |la propuesta de valor (también vale un catalogo
y una lista de precios o una web). Busca el producto minimo que comprarian.
Sal a vender. Si no te compran, interésate en el por qué (se amable con cada
cliente que te rechace, porque la informacion certera que te puede dar te

puede ahorra mucho tiempo y dinero).

Si te compran el reto es pedir un poco de tiempo y ejecutarlo.

Es importante que el prototipo sea algo factible. Recuerda que es uno de los cuatro
elementos identificados de fallos de los modelos de negocio.

@ @ ® ©
H l H )
RIGHT RIGHT RIGHT RIGHT

10872 | mMopeL™ TIME L SKILLS?
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Clave #5 Rapido, rapido.

El tiempo lleva asociado un coste, y también desmoralizacion.

En el arranque debe eliminarse cualquier elemento que produzca demoras.
Es importante que el proceso de aprendizaje y de consecucion de clientes sea
rapido. No tiene ninguna ventaja ser lento.
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Clave #6 Barato, barato, barato.

El arranque ha de limitar los gastos al maximo, de manera que no se quemen
todas las balas, en el primer intento.

Asi, si hay que rectificar el producto/negocio, cosa normal, habra dinero.

La disciplina aqui es clara todo lo que no es imprescindible sobra. No hay
matices. La importancia de la gestion del riesgo.

El éxito no depende de cuanto dinero tengo sino de como lo gasto.
Trabajar con lo que tenemos.
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Clave #7. El cliente manda.

Otra vez, si.
Decide que vale y que no.
Nuestro objetivo es aprender de su comportamiento.

EL CLIENTE ES EL JUEZ QUE DECIDE
QUE VALE ¥ QUE No VALE.
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Clave #8. Pivotar.

LoriMel ]

“I'm nert feaving you. |'m pivoring to another man.”

No te estoy dejando, te estoy pivotando por otro hombre.
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Clave #8. Pivotar: No compra nadie, cambia cosas.

Cuidado con construir un producto que nadir quiera comprar (ni usar).

the pivot

investigacion

cu stnmef custo mer custumer n::n:-m|:-am'3,.|r~
discovery 4 validation { creation building
I pivot

(repeat * until proven) ejecucion
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Clave #8. Pivotar: No compra nadie, cambia cosas.
Cuidado con construir un producto que nadir quiera comprar (ni usar).
Es muy posible que tengas que modificar tu oferta par adaptarla a tus clientes.

Cada vez que modifigues tu oferta, es muy importante aprender el por qué
hemos fallado, esto nos permitira entender y comprender la légica del mercado y
los clientes.

Objetivo: Conocimiento validado en el mercado. Esto es lo valioso para no
empezar de cero.




Clave #8. Pivotar: No compra nadie, cambia cosas.
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Cuidado con construir un producto que nadir quiera comprar (ni usar).

Idea
iniciai@
] Disefo

1= TTERACION
i Empresa
Prdtotipo #1 ]
% medir | _
B % 13 Kl
Clientela

¥
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Prototipo #2

% % Clientela
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Idea
final
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Validado
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Clientela
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>
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EL CLIENTE ES EL JUEZ QUE DECIDE
QUE VALE ¥ QUE No VALE.

LOS RECURSOS SE VAN ACABANDO
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Clave #9. Gestion de la Iteraciones.

Cada arranque fallido debemos volver a empezar, con las cosas que hemos
aprendido, esto se considera una interaccion.

La clave es que la rapidez del proceso y |la escasez de gasto nos aguante para el
mayor numero de iteraciones posibles. De ahi la importancia de la Gestion.

Mas iteraciones, mas posibilidades de éxito. Asi de simple, el reto no es acertar a
la primera, sino acertar antes de quedarnos sin recursos.

HIPOTESIS

MERCADO -EXDERIMENTO
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Clave #10. Sobre las decisiones tardias.

Con el método Lean Start Up, las decisiones se toman tarde, no antes de empezar
como en el método clasico de emprendimiento. Se toman conforme tengo
informacion, es decir conocimiento validado en el mercado.

Sabemos que cuanto mas tarde mas coste tienen, pero siempre este es menor al
de tomar una decision mala (muy probable si no tengo informacidn, al inicio)
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LO MAS IMPORTANTE ES LA VALIDACION
DEL MERCADO....

QUIEN ME VALIDA?
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LO MAS IMPORTANTE ES LA VALIDACION
DEL MERCADO....

QUIEN ME VALIDA?

EL CLIENTE
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ASI QUE EL PRIMER PASO PARA ARRANCAR SERIA...
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ASI QUE EL PRIMER PASO PARA ARRANCAR SERIA...
DESCUBRIR CLIENTES
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SEGMENTACION DE CLIENTES POR EL “TIME TO MARKET”

‘Cliente 3.

‘ Lento.
Cliente 2.

Rapidez

media.

.Cliente 1.
Mas rapido.

Importancia empresa. Time to market

1 Gallinero Rapido
2 Palco Medio

3 Patio. Lento



1. ELIGE UN CLIENTE RAPIDO A QUIEN DESCUBRIR. COE /\I\DRENDE

mapa de empatia

Elaborado por: fecha: ..../..../
e
. A
IDENTIFICACION DE CLIENTE
Nombre: Edad:
Vive en: Profesion:
Otros:
1aué piensa y Siente?
Preocupa.ciones, im:luiet'udes y a;spir%‘sones
Hueve? 1auéoye?
Enforno y mercads, Awigos, jefe y
influyentes,
<
e dice y hace?
Aspecto y comportamienfo,
AO TEMORES Y MIEDOS ASPIRACIONES Y DESEQ

D J
1/4

~




2. Ahora vamos a construir nuestro producto o servicio. COE /\,\DRENDE

Propuesta de valor.

Qué ofrecemos a nuestro cliente (Ahora que lo conocemos)

;&\
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PMV

PRODUCTO MINIMO VIABLE



PMV

.

Ahorro

Para arrancar reduce y simplificar tu producto.
Ahorrando en inversidn y gasto.
éHasta dénde?
Hasta el Producto Minimo Viable.
las lineas rojas a partir de las cuales el cliente diria, “por ahi no paso”.



3. Construye una propuesta pensando en tu cliente.
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équé requiere, que valora y que incomvenientes tiene?

I

Praducts y Zarvicie

\

(

&

Valor

Fotenciadoras

§ ? ae Valor
Minimizadaras

de Inconvenientes

Tisena

PROPUCSTR DE VALOR

(N &
A3
Q Incornenlantas

Q Requerimiantos dal clients
»

segmente de clicates



3. Recuerda las caracteristicas necesarias.

M)
4 Loy
1 ',/

Propuesta de valor.

- -

TatUatelo !!!

Magia.
Experiencia
Identidad

Disciplina
(Excelencia) Generar
experiencias

memorables

—
4
Relacion
Propuesta de Valor )
emocional
Ny, activa.

-

Carlos Barrabés

COE /V\PRENDE

Sobrepasar
expectativas

Deleitar al
cliente
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PMV

Producto Minimo Viable

¢ Como puedo hacer algo rapido y
barato que tenga magia, identidad y
calidad para el cliente objetivo?
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Y AHORA QUE?
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Y AHORA QUE?

1. HEMOS ELEGIDO UN CLIENTE A QUIEN DESCUBRIR
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Y AHORA QUE?

1. HEMOS ELEGIDO UN CLIENTE A QUIEN DESCUBRIR
2. HEMOS DISENADO UN PRODUCTO O SERVICIO



COE /V\PRENDE

Y AHORA QUE?

1. HEMOS ELEGIDO UN CLIENTE A QUIEN DESCUBRIR
2. HEMOS DISENADO UN PRODUCTO O SERVICIO
3. CUALES EL TERCER PASQO?



3. HACERSELA LLEGAR. COE /V\PRENDE

Canal de distribucion.

¢Como traslado la oferta el cliente ?

Limitador de la oferta

El canal de distribucion no es el cliente !!

Percepcion.  Evaluacion. Seleccion. Logistica.
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PERO 0OJO.....

RECUERDA....

RAPIDO Y BARATO
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10 Reglas para arrancar.

1.- No te dediques a nada que no sea critico.
2.- Prepara un prototipo de tu oferta comprable, con precios. O un catalogo o web.

Asegurate que los clientes comprarian tu oferta.

3.- Sal a vender: Habla e interacciona con los clientes.
Encontrar un cliente es la mitad del camino. Siempre que no sea tu amigo del alma.

4.- Si no vendes, estudia el por qué y cambia, pivota.

Pregunta con amabilidad, su informacion honesta te puede ahorrar mucho tiempo y dinero.

5.- No gastes en nada que no sea imprescindible. Esto es una disciplina.
Cualquier ahorro de algo prescindible es un éxito.
Que los gastos dependan de los ingresos (compartan riesgos).

6.- Reduce las inversiones. O mejor eliminalas, es posible, utiliza tu imaginacidn.

En vez de comprar, alquila o paga por uso.
Pide favores que devolveras cuando la empresa funcione.

7.- Reduce el tiempo de planificacion.
El periodo de reflexidn hasta el arranque no debe durar mas de un mes.

8.- Acelera la interaccion, Cuando arranques, todo tu tiempo es para buscar clientes.

9.- Empieza desde el primer momento a trabajar y a hablar con el banco.
Los bancos necesitan tiempo de relacidn para poder ayudarte, que cuando los necesites te conozcan.

10.- Olvidate de los aspectos legales, estas en pruebas.

Si funciona entonces es el momento de dar todo de alta. Si necesitas permisos busca aliados.
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SE CREATIVO Y MIRA DESDE DIFERENTES
PERSPECTIVA LAS COSAS
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El holismo (del griego 0Ao¢ [ydlos]: "todo", "por entero”, "totalidad") es una
posicion metodoldgica que postula cdmo los sistemas y sus propiedades,
deben ser analizados en su conjunto y no solo a través de las partes que los
componen, peor aun consideradas éstas separadamente.

Analiza y observa el sistema como un todo integrado y global que en
definitiva determina cdmo se comportan las partes mientras, un mero
analisis de éstas, no puede explicar por completo el funcionamiento del
todo.

El holismo considera que el "todo" es un sistema mas complejo que una
simple suma de sus elementos constituyentes o, en otras palabras, que su
naturaleza como ente no es derivable de sus elementos constituyentes. El
holismo defiende el sinergismo entre las partes y no la individualidad de
cada una.
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Heuristica procede del griego, significa «hallar, inventar» (etimologia que comparte con
eureka2 ). Es un rasgo caracteristico de los humanos.

Un conjunto de reglas metodoldgicas no necesariamente forzosas, positivas y negativas,
gue sugieren o establecen cdmo proceder y qué problemas evitar a la hora de generar
soluciones y elaborar hipotesis.

El arte y la ciencia del descubrimiento y de la invencion o de resolver problemas
mediante la creatividad y el pensamiento lateral o pensamiento divergente.

Segun el matematico George Pdlya la base de la heuristica esta en la experiencia de
resolver problemas y en ver cdmo otros lo hacen. Consecuentemente se dice que hay
busquedas ciegas, busquedas heuristicas (basadas en la experiencia) y busquedas
racionales.
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ARRANCA CON LO MINIMO IMPRESCINDIBLE...

El lienzo del modelo de negocio

Guia Especializado

Asociaciones clave Actividades clave

& o

CONOCIMIENTO TEMATICA.
Serun FAMS, un Experta.
PASION

Marketing on line.
Capacidad de relacién.

Inglés.

Rpeirene elyun o |
Asociaciones y clubs de Ry
aficionados.

M
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Gl Lows s,
MATERIAL DE PROMOCION.

Propuestas de valor

=

Relaciones con clientes

—
(1]
WEB + BLOG + RR55,

EXPERIENCIAS [Funne| de captacidn)
TEMATIZADAS Palabras claves

Videos virales — humor.
OGRAMA DE FIDELIZACION

rnadas de puertas abiertas
e invitaciones.

inales My
- . —AUimiento

Tta mencr major. &
imo segin norma 12 pax. P
etos a TEM PORALIDAD?
210 20 -25 £fPAX dia. c
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baldnice, Ssironanmio,
wrafis, depaortes de siesgo, gl Fa
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Segmentos de mercado '

Clientes Nivel O.
Estudiantes / Colegios
Grupos arganizados.
Curiosos. Familias

Proe

Clie
AFIl
(Masa c
perten
a
(1ol
Clientes Nivel 2.
Expertos
Escasos v dificiles.
cedencia internacional.
Inglés.

Estructura de costes

Persona -> 1.000 €/mes,

Gastas corrientes -= 500 €/mes,
1.850 £/mes.

Sistema internet. 100 €/mes.
Furgoneta 200 €/mes,

L 4

Fuentes de ingresos

Pago directo por experiencias. 20 €/pax,

Punto de equilibrio 24 Personas/semana. Dos grupos de 12 Pax,

Ingresos indirectos (Picnic, Alojamientos, ete.)
Ingresos de experiencias basicas y de expertos.

o
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= El plan de arranque.



El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo
Negocio que hay que
objetivo. hacer.

Cuadro de Hitos de
mando simple. control.

Evaluacion
final.

COE /NV\PRENDE

Tiempo de
ejecucion.
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El plan de arranque.

Modelo de

Negocio
objetivo.

Este Modelo de Negocio es el desarrollado en el apartado
anterior siguiendo la técnica de Bootstraping.
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El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo

Negocio que hay que
objetivo. hacer.

Hace falta un relato de la accién que explique como se va a
poner en marcha el modelo de negocio.

Este es un plan que se debe resumir en 10 — 15 lineas.



El plan de arranque.

HAZ UN PLAN DE ACCION CON TODAS LAS COSAS
QUE TIENES QUE HACER, CONSEGUIR, COMPRAR,
ALQUILAR, PERSONAS CON LAS QUE NECESITAS
CONTACTAR, DEFINE AQUI TODO LO NECESARIO
PARA QUE UNA PRIMERA PRUEBA DE MERCADO.
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El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo :
Tiempo de

ejecucion.

Negocio que hay que
objetivo. hacer.

Tiempo de ejecucidon: 5 Semanas.
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El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo

objetivo. hacer.

v

Coste asociado:

Evento + Alquiler de sala: 1.000 £.
Folletos y facebook: 200 €
Recepcionista: 300 €

Gastos varios: 300 €

Total del plan: 1.800 €

Inversiones: 1.500 € Materiales.



El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo
Negocio que hay que
objetivo. hacer.

Hitos de
control.

Clientes a conseguir para la escuela: 20.

Ingresos esperados mensuales: 1.000 €/mes.
Coste: 1.800 €

Inversion: 1.500 €
Tiempo 5 Semanas.

COE /NV\PRENDE

. lempo de
ejecucion.

\ 4




El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo
Negocio que hay que
objetivo. hacer.

Cuadro de Hitos de
mando simple. control.

COE /NV\PRENDE

Tiempo de
ejecucion.



El plan de arranque.

Cuadro de

mando simple.

COE /V\PRENDE

_m Final Previsto. Final ejecutado.

Tesoreria. Cash disponible.
Clientes

Inversiones realizadas.
Gastos generados
Ingresos mensuales.

Costes mensuales.

Rentabilidad.

Tiempo

8.000 € 4.700 €

0

0€

0€

0€

0€

0€

20
1.500 €
1.800 €

1.000 €

300 € recepcionista.

300 € Alquiler sala. (4 horas por semana)
100 € Otros.

Total (900€)

1.000 €-900 € (100 €)
Sin contar sueldo propietaria.

5 semanas.



El plan de arranque.

Modelo de Historia de lo
Negocio que hay que
objetivo. hacer.

Cuadro de Hitos de
mando simple. control.

Evaluacion
final.

COE /NV\PRENDE

Tiempo de
ejecucion.



El plan de arranque.

COE /V\PRENDE

_m Final Previsto. Final ejecutado.

8.000 € 4.700 €

Tesoreria. Cash disponible.
Clientes

Inversiones realizadas.
Gastos generados
Ingresos mensuales.

Costes mensuales.

Rentabilidad.

Tiempo

0

0€

0€

0€

0€

0€

20

1.500 €

1.800 €

1.000 €

300 € recepcionista.

300 € Alquiler sala. (4 horas por semana)

100 € Otros.
Total (900€)

1.000 €-900 € (100 €)
Sin contar sueldo propietaria.

5 semanas.

5.200 €
17

1.300 €
1.500 €

850 €

250 € Mejor acuerdo.

250 € Mejor acuerdo.

200 € Muchos gastos pequefios.
Total (700 €)

850 € - 700€ (150 €)
Sin contar sueldo propietaria.

6 Semanas
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El plan de arranque.

final.

Captacion de clientes. El dnico elemento eficaz es el boca a boca.
La invitacion fue un éxito.
De momento el facebook no tiene repercusion.

Recepcionista. El trabajo de la recepcionista debe ser mas comercial,
establecer relaciones con nuevas clientas potenciales.

Espacio de trabajo. ¢éSe podria buscar una alianza a largo plazo con la
empresa propietaria de la sala? A las clientas les gusta la
salay es comoda.

Material de trabajo. La siguiente compra sera mas barata, tenemos un nuevo
proveedor. Ademas nos hemos equivocado en los
materiales.

Qué hemos aprendido, es importante escribirlo para no olvidar.



Nuevo. Plan de arranque o mejora.

COE /V\PRENDE

Nueva actuacion de captacion directa con un dia de puertas abiertas.
Utilizacion de las 17 personas contentas con la escuela de Yoga.

Tesoreria. Cash disponible.
Clientes

Inversiones realizadas.
Gastos generados
Ingresos mensuales.

Costes mensuales.

Rentabilidad.

Tiempo

5.200 €
17

1.300 €
1.500 €

850 €

250 € Mejor acuerdo.

250 € Mejor acuerdo.

200 € Muchos gastos pequefios.
Total (700 €)

850 € - 700€ (150 €)

Sin contar sueldo propietaria.

3.900 €
30

500 €
800 €

2.350 €

400 € recepcionista.

500 € Alquiler sala. (8 horas por
semana)

200 € Otros.

Total (1.100¢€)

2.350€-1.100 € (1.250 €)
Sin contar sueldo propietaria.

3 semanas.



El plan de arranque. Plantillas

COE /V\PRENDE

Inicial

Final Previsto.

Final ejecutado.

Tesoreria. Cash
disponible.

Clientes

Inversiones realizadas.

Gastos generados

Ingresos mensuales.

Costes mensuales.

Rentabilidad.

Tiempo




El plan de arranque. Plantillas COE /V\PRENDE

Elementos de aprendizaje

Qué hemos aprendido, es importante escribirlo para no olvidar.
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ORIENTACION A RESULTADOS
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Nueva Idea
Idea idea final
1mclai@ e aprender ﬁ\?

\ 22 ITERACION % TTERACION
1= TTERACION
H
[ | Empresa Validado
(I 1
H

Iy = i
13 Kl
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El proceso de creacion

i
=

La idea

Lanzamiento

Aprendo y
modelo y
pivoto

Comprobacion en
el mercado

fracaso Exito
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EL ARTE DE MEDIR

Lo que no se define no se puede medir. Lo que no se mide, no
se puede mejorar

DESCUBRO - CREO - MIDO - MEJORO........
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10 Reglas para arrancar.

No te dediques a nada que no sea critico.

Prepara un prototipo de tu oferta comprable, con precios.
O un catalogo o web.

Asegurate que los clientes comprarian tu oferta.

Sal a vender: Habla e interacciona con los clientes.
Encontrar un cliente es la mitad del camino. Siempre que no sea tu amigo del alma.

Si no vendes, estudia el por qué y cambia, pivota.
Pregunta con amabilidad, su informacidn honesta te puede ahorrar mucho tiempo y dinero.

No gastes en nada que no sea imprescindible. Esto es una disciplina.
Cualquier ahorro de algo prescindible es un éxito.
Que los gastos dependan de los ingresos (compartan riesgos).

Reduce las inversiones. O mejor eliminalas, es posible, utiliza tu imaginacion.

En vez de comprar, alquila o paga por uso.
Pide favores que devolveras cuando la empresa funcione.

Reduce el tiempo de planificacion.
El periodo de reflexion hasta el arranque no debe durar mds de un mes.

Acelera la interaccion, Cuando arranques, todo tu tiempo es para
buscar clientes.

Empieza desde cero a trabajar y a hablar con el banco.
Los bancos necesitan tiempo de relacién para poder ayudarte, que cuando los necesites te conozcan.

Olvidate de los aspectos legales estas en pruebas.
Si funciona entonces es el momento de dar todo de alta. Si necesitas permisos busca aliados.
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Y AHORA ES EL MOMENTO DE LA ACCION....

TU PROYECTO COEMPRENDE
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RUEGOS Y PREGUNTAS
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RUEGOS Y PREGUNTAS

GRACIAS



CO 3 /\\DRENDE

nmhl[mmm PEEHTDEP.E‘HOLL'DSDETEJI!LE

coemprende.es

954 468 040
registro@coemprende.es
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MUCHAS GRACIAS

OLABORACION

CON LA C N DE
:K Obra Social "la Caixa”
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