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Soy Emprendedor y lancé mi primera start up con 29 años.

Ingeniero Industrial + programa de dirección

He centrado mi carrera en el área comercial y de gestión

Tengo 40 años y sigo siendo emprendedor, pero también

soy inversor y advaisor en diferentes Start Ups.



START UPS 
FUNDADAS



MARCAS 
LANZADAS



INVERSOR



MENTOR



¿QUIÉN SOIS VOSOTROS?



1. CONCEPTOS PREVIOS
Cómo lanzar una empresa y no arruinarse
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4. Qué es el que un inversor ha de saber.
5. Cómo transmitir a la persona inversora la información clave.
6. Puntos de la presentación de inversores.
7. Cómo valorar la mi empresa.
8. Valor Real, Valor de inversión.
9. Cas: "Fruitería Manolita".
10. Casos prácticos. Valoremos tu negocio.



Aprender a valorar un negocio desde diferentes puntos de vista, de un/a inversor/a, 
de un/a comprador/a, de un banco, de otro/a socio/a...

Saber cual es la información que un/a inversor/a ha de recibir de una persona 
emprendedora al presentar el proyecto.

Aprender a definir el tu proyecto.

Definir los puntos claves que un/a inversor/a quiere conocer del proyecto.

Como hacer la presentación de tu Startup y el contenido que ha de tener.

OBJETIVOS









Cálculo del LTV:

Tiempo de vida X Recurrencia X Cesta X 

Margen

El valor que aporta un clientes durante su 

vida.

Cálculo del CAC:

CPC/CONVERSION

Dicho de otra forma, lo que he invertido 

dividido por el número de clientes 

conseguidos

Modelo Viable:

CAC<LTV

¿Y si no?

Hemos de bajar el CAC

Hemos de subir el LTV

Recurrencia 

Cálculo rápido: 

Coste de un cliente 10€

Cesta 60€

Mg 25%

¡Desde el primer pedido gano 

dinero!





Business Plan express = Presentación de inversores

Cuenta de explotación

Cuenta de explotación en función de los KPI

Inversión->Cpc->Visitas->Conversión->Pedidos->Cestas->Ventas

Hay que arruinarse 100 veces de forma virtual























EJEMPLOS



Proyecto Ecommerce, datos

Cesta 100 € CPC 0,2

Margen neto 15%

Conversión 1%

Capital inicial 40.000 €

Coste estructura anual 28.000 €

CAC?

LTV?

Hay business?

Qué hay que arreglar mejorar?

Recurrencia, cesta, margen, conversión (producto)



Proyecto Ecommerce, datos

Cesta 100 € CPC 0,2

Margen neto 15%

Conversión 1%

Capital inicial 40.000 €

Coste estructura anual 28.000 €

Recurrencia 2

CAC= CPC/Conv=0,2/0,01 = 20€

LTV= CestaXMGXRXvida clietne= 100x0,15x2X1= 30

MG Primer pedido =15 €

Hay business? Si pero hay que financiar la compañía y disponemos de 

12.000 euros para hacerlo 



Perdemos 5 € por pedido, disponemos de 12.000 € 



Podemos invertirlo todo y esperar a la Recurrencia



Podemos hacer un plan de 1.000 €/mes

Si suponemos que invertimos y al momento tenemos el retorno podríamos llegar a  financiar 

12.000/5 = 2.400 pedidos 

Que es un volumen de ventas de 240.000€ 

(Ojo que hay matices)



2. CÓMO DEFINIR MI PROYECTO



Puntos de análisis para evaluar el proyecto:

• Qué soluciono

• Cómo

• Cómo gano dinero

• Hay mercado suficiente?

• Patas fundamentales (equipo)

Y sobre todo:  CAC<LTV





• Segmento de clientes: Para determinar tu nicho de mercado pregúntate a quién creas valor!! Para analizar este bloque existen lienzos de trabajo 
específicos que explicaremos en otros posts como el lienzo de propuesta de valor, el lienzo de persona o los conocidos mapas de empatía. 
Imaginarium: Padres con niños hasta 10 años de edad

• Propuesta de Valor: Para definir tu propuesta de valor es crítico saber qué problema ayudas a solucionar a tus clientes. Imaginarium: Educación y
juego en un solo concepto

• Canales: Identifica cuál va a ser el medio por el que vas a hacer llegar tu propuesta de valor a tu segmento de clientes objetivo. A veces tu estrategia 
de Marketing online será clave en este apartado y otras menos. Imaginarium: Tiendas propias y modelo de franquicia

• Relación con clientes: Reflexiona sobre cuál va a ser tu relación con los clientes. Dónde empieza y dónde acaba esta relación. También tu estrategia
en Redes Sociales y en Marketing online será clave en tu relación con clientes. Imaginarium: Asistencia personal y call-center para atender el servicio 
postventa

• Flujo de ingresos: Tienes que tener claro cómo vas a ganar dinero. Al principio pon todas las opciones que se te ocurran y posteriormente testa 
cómo y cuánto está dispuesto a pagar tu cliente objetivo (venta de activos, suscripción, publicidad…) Imaginarium: Venta de juguetes

• Recursos Clave: ¿Qué necesitas para llevar a cabo la actividad de tu empresa? Los recursos pueden ser físicos, económicos, humanos o intelectuales. 
Imaginarium: Tienda, juguetes, personal.

• Actividades Clave: Cuáles son las actividades nucleares para tu empresa. Es importante tener claro este bloque porque es a lo que se dedicará tu
empresa, el resto, lo que aporta menos valor, podrás subcontratarlo. Imaginarium: Diseño, producción y venta de juguetes educativos

• Asociaciones Clave: Enumera los agentes con los que necesitas trabajar para hacer posible el funcionamiento del modelo de negocio (alianzas 
estratégicas, proveedores…) Imaginarium: proveedores, franquiciados…

• Estructura de Costes: Después de analizar las actividades clave, los recursos clave y asociaciones clave, reflexiona sobre los costes que tiene tu 
empresa. Imaginarium: Personal, inmovilizado, diseño y producción de juguetes…



Pitch respondiendo estas preguntas:

• Qué soluciono

• Cómo

• Cómo gano dinero

• Hay mercado suficiente?

• Patas fundamentales (equipo)

• CAC<LTV

No habléis del producto



3. CÓMO CAPTAR INTERÉS DE UN INVERSOR: 
EL PITCH



El Sr. Inversor cuantos proyectos puede ver????



El Sr. Inversor puede ser que reciba cada año:

1.000 proyectos

Es muy difícil captar su interés



• Conceptos sencillos

• Poca información pero muy clara

Problema solución (propuesta de valor)?

Fase del proyecto

CAC<LTV

Qué necesitas

• Y trasmitirlo bien (pitch)



En qué estado esta mi empresa:

Fase Idea Fase PPT Fase SL

Fase 
Métricas

Fase Ventas



Importante saber que le queremos pedir al inversor

• Necesitamos socios

• Necesitamos dinero

• Necesitamos acuerdos

• Necesitamos clientes

• Necesitamos estructura

• Necesitamos un milagro



Métricas y resultados:

• Conseguir 1 cliente, luego 2 luego 100, luego 1.000

• Conseguir 1 socio 

• Conseguir 1 inversor

• Conseguir que los clientes repitan (Recurrencia)

• Conseguir ganar dinero (CAC<LTV)

• Conseguir verificar los KPI clave de la compañía



El inversor percibe:

MÉTRICAS MENOS RIESGOS

RESULTADOS+ -



Cómo hacer un buen pitch

Repítelo cada día 10 veces

Misión y visión

Define tu empresa en 10 segundos

“Market place de productos ecológicos”

Define tu empresa en 1 minuto

"Market place… para familias, con productos de 

primeras marcas… + datos relevantes y principales hitos”

Definir tu empresa en 10 minutos



- Producto (Qué haces y qué resuelves)

- Tecnología

- Modelo de Negocio

- Go to market 

- Track Record

- Equipo

- Mercado y Competidores

- Roadmap 

- Plan financiero y destino de la inversión

- Necesidades financieras y Valoración de la 

compañía



• Disperso:

• Nervioso:

Disperso:
https://www.youtube.com/watch?v=E0eiFQV9mZU
Nervios
https://www.youtube.com/watch?v=MLErG3lRJVU

https://www.youtube.com/watch?v=E0eiFQV9mZU
https://www.youtube.com/watch?v=MLErG3lRJVU


4. LO QUE UN INVERSOR HA DE SABER



• Propuesta de valor  (CAC vs LTV)

• Equipo

• Modelo de negocio

• Cuenta explotación

• KPI Principales

• Go to market, Plan de de mkt



Pacto 
de socios

Socios Equipo

Dedicación y 
compromiso



CAPITAL:

• Capital social

• Aportación de los socios

• Aportación en recursos

• Créditos y deudas

• Dinero quemado y que se quema actualmente

• Tecnologías desarrolladas, patentes…



Cómo se gana dinero????

MG producto

Venta de servicios

Desarrollos

SAAS

Comisión por



Cuál es vuestro modelo de negocio?



CAC<LTV



Cuenta explotación a 3 años:

 Ventas 

 Ebit

 KPIs de negocio

¡La cuenta ha de ser creíble!



¿TENEMOS UN PROYECTO VIABLE?

Cálculo del LTV:

Tiempo de vida X Recurrencia X Cesta X 

Margen

El valor que aporta un clientes durante su 

vida.

Cálculo del CAC:

CPC/CONVERSION

Dicho de otra forma, lo que he invertido 

dividido por el número de clientes 

conseguidos

Modelo Viable:

CAC<LTV

¿Y si no?

Hemos de bajar el CAC

Hemos de subir el LTV

Recurrencia 

Cálculo rápido: 

Coste de un cliente 10€

Cesta 60€

Mg 25%

¡Desde el primer pedido gano 

dinero!



COHORTS





Este cálculo se ha de hacer siempre y tener presente siempre ya que todas las acciones de 

comunicación que hagamos son para que se cumpla esta fórmula

Algunos ejemplos:

- CAC y LTV de un Ecommerce

- CAC y LTV de un Frutería

- CAC y LTV de un Consultoría 



CAC y LTV de un Ecommerce

ECOMMERCE MODA

CPC 0,2

CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

CESTA 50

MARGEN 30%

RECURRENCIA= 1 PEDIDO CADA 6 MESES

VIDA ESTIMADA 3 AÑOS



CAC y LTV de un Ecommerce- ECOMMERCE MODA

• CAC: 

• CPC 0,2

• CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

• CAC: 0,2/0,01=20€

• INVIERTO 20 € Y TRAIGO 100 VISITAS DE LAS QUE ME HACEN 1 PEDIDO

• CAC= 20 /1 = 20

• LTV= AOV X MG X R X VIDA = 50 X 0,3 X 2 X 3 = 90€

• MG = 50X0,3= 15 ¡ PIERDO DINERO EN EL PRIMER PEDIDO!

• NECESITO FINANCIAR LA COMPAÑÍA



CAC y LTV de una Frutería

• Frutería de barrio

• 20 VISITAS AL DIA

• CONVERSION VISITA A PEDIDO: 10%

• CESTA 50

• MARGEN 60%

• RECURRENCIA=1 PEDIDO CADA AL MES

• VIDA ESTIMADA 5 AÑOS

• COSTE DEL LOCAL 1.000 €



CAC y LTV de una Frutería

• Frutería

• CAC: 

• CPC= COSTE POR VISITA 

• VISTAS 20 VISITASX 25 DIAS TRABAJADOS = 500 VISITAS

• CPC=1000 €/ 500 VISITAS = 2 €/VISITA

• CONVERSION VISITA A PEDIDO: 10%

• CAC: CPC/CONVERSION= 2/0,1=20€

• INVIERTO 1000 € Y TRAIGO 500 VISITAS DE LAS QUE ME 

HACEN 50 PEDIDOS

• CAC= 1000 /50 = 20 €

• LTV= AOV X MG X R X VIDA = 50 X 0,6 X 12 X 3 = 1080

• MG = 50X0,6 = 30 € ¡GANO DINERO DESDE EL PRIMER 

PEDIDO! 



CAC y LTV de una Consultoría

• Consultoría proyectos administración publica

• 5 VISITAS AL DIA, VISITAS COMERCIALES (20 DIAS)

• CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

• CESTA 20.000 €

• MARGEN 80%

• RECURRENCIA 0

• VIDA ESTIMADA 1 AÑOS

• Coste de 1 comercial 1.000 €



CAC y LTV de una Consultoría

• CAC: 

• CPC= COSTE POR VISITA 

• VISTAS 5 VISITASX 20 DIAS TRABAJADOS = 100 VISITAS

• CPC=1.000 €/ 100 VISITAS = 10 €/VISITA

• CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

• CAC: CPC/CONVERSION= 10/0,01=1.000€

• INVIERTO 1.000 € Y TRAIGO 100 VISITAS DE LAS QUE ME HACEN 1 
PEDIDO

• CAC= 1.000 /1 = 1.000 €

• LTV= AOV X MG X R X VIDA = 20.000 X 0,8 X 1 X 1 = 16.000

• MG = 20.000X0,8 = 16.000 € ¡GANO DINERO DESDE EL PRIMER 
PEDIDO! 



5. CÓMO TRANSMITIR INFORMACIÓN CLAVE



CONSTRUIMOS LA CUENTA DE EXPLOTACIÓN

Cómo plantear una cuenta de explotación express de un modelo, por ejemplo de un ecommerce



1 Definición de objetivos

Ventas y Ebit

Conseguir financiación



2
Definición de los KPI’s (Indicadores clave 

del funcionamiento de la compañía)

Conversión (visita a pedido)

Margen de producto

Cesta media

Etc



Los Kpis pueden medir detalles muy 

precisos, depende de los recursos que 

se disponen o del nivel de inversión o 

del volumen de ventas



• Conversión de visita a pedido. Con mas detalle:

1 Conversión de visita a cesta

2 Conversión de cesta a pedido

• Conversión mailing sent/order

1 Conversión de sent/open 

2 Conversión de open/clic

3 Conversión de Clic/order

3.1 Conversión de visita a cesta

3.2 Conversión de cesta a pedido



Veamos como se calcula la cuenta paso a paso de un Ecommerce:

Inversión->



Veamos como se calcula la cuenta paso a paso de un Ecommerce:

Inversión->Cpc->Visitas->Conversión->Pedidos->Cesta->Ventas







Los KPIs principales se han definido en la cuenta de explotación:

 Conversión vista a pedido

 Margen

 Churn Rate

 ETC

Es muy importante poder monitorizarlo mensual, semanal diario 

Se pueden montar paneles sencillos y que cada área vea sus desviaciones

Hay paneles y herramientas que te lo hacen: Google Analytics



PANEL DE MKT



PANELES DE GOOGLE ANALYTICS





Objetivo>>>>KPI>>>> Plan de Acción



Inversión €:
Adw
FB

RRSS
Prensa

Búsqueda
CPC

Visitas

Producto
CPL

Registros

Compra
CAC

Clientes

Nº de clientes 
activos



Modelo de empresa online



Modelo de empresa offline



Modelo fuerza comercial



Este modelo se puede aplicar a todas las acciones:

Adwords, Fb ads, SEO, etc etc



LEAN START UP

El inversor quiere modelos testeados:

• MVP

• Ejemplos de MVP que acaban siendo otra cosa

Flickair juego de rol

Youtube, videos de citas

Instagram red social para localizar



6. PRESENTACIÓN INVERSORES



Definir tu empresa en 10 minutos



- Producto (Qué haces y qué resuelves)

- Tecnología

- Modelo de Negocio

- Go to market 

- Track Record

- Equipo

- Mercado y Competidores

- Roadmap 

- Plan financiero y destino de la inversión

- Necesidades financieras y Valoración de la 

compañía





¿Por qué Financiación privada?

Minimizas el riesgo, no es un crédito que tengas que devolver, pero el inversor 

quiere 10 veces el valor de su inversión. Siempre se valora el riego:

• Emprendedor poco riesgo, pero alto coste

• Emprendedor alto coste pero éxito

• Inversor alto riesgo pero alto beneficio

(8 de cada 10 proyectos fallan el primer año)

FINANCIACIÓN PRIVADA



Tipos de financiación privada:

F.F.F.: Inversiones de 0 a 50K

Ojo! Que la familia y los amigos no entienden de riesgos.

B.A.: Inversiones de 50 a 500K hasta 2 Millones

Métricas que minimicen el riesgo 

Tiempo de cierre de un acuerdo 12 meses

V.C.: Inversiones de > 1 millón

Ventas y Ebit.

FINANCIACIÓN PRIVADA



PRINCIPALES FOROS DE INVERSIÓN
Hay muchos más….

BARCELONA BAN, BANC, ACCIO, TECH DEMO DAY (La Salle), Foros locales



FINANCIACIÓN PRIVADA





FINANCIACIÓN PRIVADA



FINANCIACIÓN PRIVADA: 
CROWDFUNDING



FINANCIACIÓN PRIVADA : V.C.



FINANCIACIÓN PRIVADA : V.C.



FINANCIACIÓN PRIVADA : V.C.



FINANCIACIÓN BANCARIA

8 de cada 10 proyectos fracasan

¡Estamos aquí para disminuir esa tasa!

Situación mala:

Liquidar una empresa (que tiene coste)

Perder lo invertido

Perder tu tiempo 

Situación peor 

Añadimos perder la casa

¡No es la mejor opción evaluando riesgos! (para emprendedores)



TIPOS DE FINANCIACIÓN PÚBLICA

Financiación 
Bancaria, son 
créditos blandos, 
avalados total o 
parcialmente por el 
gobierno, 
generalitat…

Aporta 1 o 2 
veces el capital

Carencia 1 o 2 
años

Interés 
aprox 5%



EJEMPLO

Lanzamos el negocio comercio tradicional.

Tenemos una previsión  Ebit de -50.000 el año 1 y entramos en break even a principios del año 2.

Cómo financiarías la compañía?



Opción 1:

Aportamos 20.000 euros al capital y 30.000 (FFF)

Coste Equity y Perder amigos

Opción 2:
Aportamos 20.000 

Solicitamos Enisa de 35.000 euros de un Jóvenes emprendedores

Coste 150€/mes de intereses

100 % de la compañía en manos de los fundadores

No ponemos en riesgo amistades y tenemos el 100% del control.

Si tenemos que ir a otra ronda de financiación lo haremos con mas mas métricas 

y podremos valorar mas la compañía y por tanto solicitar mas dinero y ceder 

menos % de la empresa.



7. CÓMO VALORAR MI EMPRESA



Cuanto vale vuestra Start up????



Hay varios métodos de valoración

Por lo general las start up valen:

0 €



¿Qué es valor Pre-Money y Post Money?

• Pre-money: Valor de la compañía antes de la inversión

• Post-Money: Valor de la compañía después de que entre la inversión

Ejemplo:

Valor Premoney: 500K

Valor Post Money: 1 Millon

Aportacion del inversor: 500K

% que se queda el inversor: 50%



Hay que diferenciar entre el valor Real y el Valor de inversión

• Valor real: Capital de la compañía, Activos, …

• Valor de inversión: Valor pactado en función de las hipótesis más o menos validadas por 

el B.Plan. Cuanto más validadas estén las métricas más valor tendrá tu empresa

Al final un inversor lo que quiere es multiplicar por 10 su inversión en 3 años.



Formas de valorar dependiendo de fase:

• Fase inicial o fase ppt suma del valor aportados

• Fase Métricas (= que fase ventas pero con más riesgo)

• Fase Ventas

1 vez las ventas o multiplicador

8 veces el ebit o multiplicador

xx € el usuario

xx € el clientes (CAC)

suma del valor aportados

• Otros métodos mas sofisticados (descuento de flujo de caja)



Todos los métodos dependen principalmente:

Equipo

Métricas



Ejemplo E-comerce. 

Ventas 1Millon

Ebit 200K

Clientes: 100K Activos

Leads: 1Millon

Métodos:

1 vez las ventas: Valoración 1 Millón

10 veces Ebit: Valoración 2 Millones

Clientes Activos:  Valoración si CAC 15€/cliente = 1,5 Millones

Nº de leads: CPL 0,8 €/lead = 800K 



Tipos de inversores:

Fase inicial o fase ppt

Para socios fundadores o que se incorporen en fase inicial

Fase Métricas = que fase ventas pero con mas riesgo

FFF

Financiación publica

BA

Fase Ventas

BA

VC

Bancos



FFF:
En la mayoría de los casos no saben lo que quieren. Ni que riesgos entraña la operación.

Invierten porque se fían del emprendedor

Riesgos:

• Perdida de amigos, familiares o locos

• Ventajas

• No se meten en el negocio (se fían del emprendedor)



Bancos, financiación publica:

Quieren garantías de que le vas a devolver el crédito, les es igual que tengas un 

gran proyecto o que pueda valer miles de millones.

Los riesgos:

• La perdida de casa (avales)

Ventajas: 

• No se meten aunque no se fían del emprendedor



BA, VC:

Saben cuales son los riesgos por eso piden una rentabilidad tan alta.

Multiplicar x 10

Riesgos:

• Se meten en el negocio y opinan sobre la ejecución (pacto de socios)

Ventajas:

• Son profesionales y asumen el riesgo

• Intentan ayudar al emprender

• Aportan valor adicional



En la fase primeras métricas o ventas, para calcular el valor lo que en realidad haremos es:

• Cualquier inversor quiere multiplicar x10 su inversión en 3 años.

• Para ello al final calcularemos el valor de inversión haciendo encajar: 

• Las necesidades que tenemos 

• Con este este factor (x10) 

Y sabiendo el % que tiene el inversor, tenemos el valor de la compañía!



Ejemplo Ecommerce:

Ventas año 3: 10 Millones

Necesidades 100K

El inversor quiere X10 su inversión, osea ganar 1 Millones € en 3 años invirtiendo 100K €:

Y la cuenta de explotación dice que venderemos 10 Millones el año 3.

Podemos valorar en 10 Millones la empresa. Método de valoración 1 vez las ventas

• El inversor quiere ganar 100K x10 = 1 Millón

• Como el valor post money es de 10 Millones 

• El inversor deberá tener el 10% 

Por tanto:

• Si el inversor tiene el 10% por 100K € de inversión

• El otro 90% vale 900K €

• Valor Pre-Money de la compañía: 900K € (PostMoney: 1 Millón)



El % final del inversor, dependerá de las garantías que demos para cumplir el plan: 

• Métricas que garanticen que el cumplimiento de los KPI.

• Tracción

• Equipo

• Acuerdos

• …





Ejemplos

• Ecommerce fase idea socio que se incorpora justa antes de puesta en marcha (o FFF)

• Ventas 0K

• Ebit -20K

• Necesidades 500

• Ventas estimadas año 3 10M y ebit 300

• 1 Socios trabajando 1 año y habiendo puesto 20K

• Lo normal es que prácticamente entre a nominal. Si es capital de la empresa es 20K y su 

implicación va a ser la misma que el fundador, dándole el valor que sea al trabajo 

realizado



EJERCICIO: FRUTERÍA MANOLITA



Manolita ha montado una frutería en la 

C/Llacuna, 162 (Barcelona)

Vende frutas y verduras a buen precio y 

buena calidad.

Manolita se da cuenta que no esta 

teniendo los resultados que quería y 

después de la puesta en marcha le 

quedan pocos recursos y no sabe como 

captar clientes. 

¿Qué hace Manolita? 



ANÁLISIS DEL NEGOCIO



Socios: 2 socios al 50%: 

Manolita experto en frutas creadora de la idea 

Juanito con experiencia en venta en tiendas de ropa

- Equipo: no lo necesitan.

- Dedicación y compromiso: Los dos 8 horas, pero uno 

mantiene su trabajo de mañanas en la tienda de ropa.

- Pacto de socios: No tienen.



• Capital social: 3100 €

• Aportación de lo socios: 10.000 cada uno, antes de constituir la SL

• Aportación de recursos: Dedicación en horas de trabajo

• 8 horas cada uno, sin cobrar hasta que el proyecto pueda pagar salarios (Estas 8 horas en 

la realidad hay una necesidad de que sean 16)

• Créditos y deudas: No tienen

• Dinero (gastos mensuales): No lo saben pero la cuenta baja rápidamente. 

• Tecnologías desarrolladas, patentes…: NO tienen.



Cómo se gana dinero????

Margen por venta de producto 50%



CAC<LTV:

NO LO SABEN



1. Problema y solución: No definido. Venden fruta.

2. Mercado: Sin analizar, venden fruta y verdura 

porque creen que todo el mundo come fruta y 

verdura y que hay suficiente.



Cuenta explotación a 3 años. No está hecha.

Objetivo de ventas: Muchas para poder cobrar

Ebit: Mucho para poder cobrar

KPIs de negocio: no los tienen identificados

CUENTA DE RESULTADOS:



• No saben prácticamente nada de su negocio.

• No saben si va bien o mal

• No saben si necesitan financiación

• La propuesta de valor no esta definida

• El entorno no esta claro

• La ecuación de negocio CAC<LTV no saben si se cumple

• El equipo no es solido, no tienen acuerdo justo

• Se están quedando sin dinero

• ….

RESUMEN



Uff…

Vamos a ayudarles a 
definir su negocio



ANÁLISIS DEL ENTORNO

Sabemos que la idea es buena, fruterías siempre se 

necesitan.

El mercado es suficiente, aunque tiene competencia cerca 

pero no mucha.

Está en una calle transitada, en zona de viviendas, 

emprendedores y universitarios.

Observamos a la competencia, que precio tiene, que 

promociones hace, como hace la comunicación y en qué 

medios? 

Si a la competencia le va bien, copia, luego ya mejoraras!

1



2
PÚBLICO OBJETIVO

Sabemos a quien nos dirigimos?? Al consumidor o al 
comprador?

Todo el mundo? Porque todo el mundo come fruta?

A madres? o a los niños que coman fruta?

Solteros (tengo cerca una residencia de estudiantes)

Deportistas (tengo al lado un gimnasio)

A familias ya que vivo en un barrio familiar, pero es un barrio 
joven. 

También hemos detectado que los emprendedores y los 
universitarios comen fruta para rendir más.

Madres de 30 a 50 años.

Emprendedores de 25 a 35 años, con poco tiempo y poco 
dinero.

Universitarios de 18 a 25 años, despreocupados por la 
alimentación y poco dinero.



MENSAJE Y ESTRATEGIA

Comunicación público Madres:

Fruta fresca, directa del campo al mejor precio

Comunicación público joven (diferenciación):

Prueba nuestra macedonia por menos de 2 euros

Llévate nuestra box de fruta diaria por 2 euros, no te la 

olvides.
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Qué acciones puede hacer y que 

canales puede utilizar 

Manolita?



Analizaremos: coste de la acción, impresiones o visitas, pedidos

Cuáles son los canales más rentables a priori: 

• Revista del Barrio o Periódicos nacionales

• TV o TV Local o Radio o Radio local 

• Merchandising de fidelización, bolis, calendarios…

• Folletos, cupones descuento

• Canales digitales (los usuarios cada vez más utilizan los medios digitales para cualquier cosa)

• Web, App mobile, SEM, SEO, Blogs, Cuponeras, Ecommerce



Inversión:

• Online y offline

• CPC

• Visitas

• Conversión

• Cesta

• Ventas

• Costes

ACCIONES



LEAN BUSINESS PLAN



ACCIÓN: PROMOCIÓN FLYER
• 1.000. 60€ descuento 10%

• Coste promoción, descuento 10% (valor 6 euros)

• Campaña 1 persona 1 semana repartiéndolos 500€ 

• Coste de los flyer (diseño e impresión) inversión 150 € 

• Generamos 10% de interés en el Flyer 100 se lo guardan

• Generamos 10% de visitas 10 personas vienen a la frutería

• Generamos un 50% de conversión de visita a cliente 5 

clientes

• Resultado: ventas 300 € y 5 nuevos clientes 

• (300X0,5)-6x5-650 = -530€



ACCIÓN: POSICIONAMIENTO SEO
• Coste (solo tiempo)

• Visitas entre pocas o ninguna

• Conversión 1% 

• Resultado herramienta que me permite 

activar un canal de comunicación 

• Resultados a medio plazo



ACCIÓN: POSICIONARSE EN GOOGLE

• Coste: gratis (algo de tiempo) 

• Resultado escasos



ACCIÓN: CONCURSO EN FB
• Tiempo de preparación 1 hora (30€)

• Sorteo de un producto (30€)

• Seguidores 1.000 (que en su día tuvieron coste)

• Conversión a pedido  0,1% = 1 pedido

• Coste de 1 pedido 60€ 

• Resultado de la acción -30€



ACCIÓN: PROMOCIÓN WEB
• Coste promoción, descuento 10% (valor 6 euros)

• Campaña de PPC (google, Facebook) segmentada por público y por zona

• Inversión 100 € 

• Generamos 10.000 impresiones de marca a posibles clientes

• Generamos 1.000 visitas en la web de clientes de mi barrio

• Generamos 100 clientes

• Generamos un 50% de conversión de visita a cliente 50 clientes

• Resultado: ventas 3.000 € y  50 nuevos clientes 

• Resultado (3000x0,5)-6x50-100 =1.100€



Hay que estudiar todas las acciones a priori:

Y después montar el panel de acciones con las inversiones.

Y hacer acciones que nos permitan ganar dinero desde la primera compra.

Y siempre sin perder de Vista

CAC<LTV



ACCIONES OFFLINE



ACCIONES ONLINE



El margen en el 1º pedido es de 25€ con lo cual desde el primer pedido ganamos dinero y no 

necesitamos financiar la empresa.



PLAN DE 
COMUNICACIÓN

1. Por suerte tiene un CAC de 3,4€ y un LTV de 300. Hay negocio.

2. Mg de producto 50%, osea ganan 25€ por pedido.No tienen que Financiar.

Analizando la cuenta mes a mes, nos damos cuenta que tienen unas 

necesidades de otros 10.000 euros, hasta que cojan tracción, para 

financiar las primeras inversiones y el coste de estructura.



Mirando las cuentas no les queda casi 

dinero! 

¿Que hacemos?

Lo primero que piensan es que 

tendrían que haber hecho esto 

antes!!!

8 de cada 10 empresas fracasan el 

primer año.

En este caso tienen un modelo bueno 

y con altas posibilidades de éxito, 

pero se han quedado sin recursos

CRISIS



En estos momentos, Juanita, tiene su 

trabajo y sigue ingresando.

Manolita no tiene ingresos.

Manolita le pide que trabaje mas horas, 

que ella hace 16 horas al día, Juanita no 

esta dispuesta a dejar su trabajo que si 

que le da ingresos…

Se generan Tensiones en los equipos!!! Al 

cabo de unos días, Juanita decide no 

continuar con el negocio ……

CRISIS

CRISIS

CRISIS

CRISIS



CRISIS

En esta situación lo mas probable es que se liquide 

el negocio ya que no hay pacto de socios.

Juanita le pide a Manolita que para salir del 

negocio quiere recuperar su inversión

Y Manolita que ya esta en un proceso de 

aceleración y a conseguido ayuda le explica que le 

compra las acciones a nominal y que tiene que 

asumir su fracaso en el proyecto y le explica los 

costes de liquidar una sociedad…

CRISIS

CRISIS

CRISIS

CRISIS



PLAN DE ACCIÓN
Manolita, al final compra su participación por 1.550€. Ya que sino las opciones de 

Juanita, son ir a la ampliación de capital o poner dinero para la liquidación.

Y empieza a solucionar sus errores, ya tiene el modelo y el plan, le falta el equipo y la 

financiación.

Busca un socio inversor que le aporte experiencia en marketing y el capital necesario 

para coger tracción. 

Y A EJECUTAR EL PLAN



Manolita busca un socio inversor.

Realiza un plan, donde incluye un canal de venta online ya que al testear ve que se 

mantiene el CAC y su tamaño de mercado aumenta.

Objetivo es tener unas ventas en el año 3: 3 millones

Ventas actuales 10.000 €

Ha verificado los KPI

Necesita 100K 

VALORACIÓN ENTRADA INVERSOR



Una vez que presenta el proyecto en un foro de BA, ya que bancos no quiere por el 

riesgo, consigue un inversor interesado. Manolita presenta sus puntos fuertes:

• Propuesta de valor

• Modelo de negocio

• Verifica que CAC<LTV está facturando

• Y le propone al inversor su entrada a 200.000€ Premoney

VALORACIÓN ENTRADA INVERSOR



VALORACIÓN ENTRADA INVERSOR
El inversor tendrá un 33% de la compañía a esta valoración. Garantizada con métricas que Manolita 

y su equipo son capaces de conseguir.



• Qué resuelves, la idea y el producto

• Equipo (personas clave)

• Target objetivo (clientes)

• Mercado (Tamaño)

• Competencia y la principal diferenciación 

• Mensaje 

• CAC (Coste Adquisición Clientes) = Lo que inviertes para 

conseguir un cliente

• LTV = Cesta x Margen x Recurrencia x Años de vida del cliente

AHORA OS TOCA A VOSOTROS



AHORA OS TOCA A VOSOTROS
Equipos de 3 a 5 personas

1.Presenta tu proyecto a los compañeros.

2.Construir las acciones del plan de comunicación de cada 

compañero

• Selección del Canal (online/offlines)

• Acciones del plan (Verificar CAC y LTV)






