ES MI NEGOCIO INVERTIBLE

David Blasco

david.blasco@accelgrow.com

( A\ Barcelona
Activa


mailto:david.Blasco@accelgrow.com

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

Ingeniero Industrial + programa de direccion

He centrado mi carrera en el darea comercial y de gestion

Tengo 40 afos y sigo siendo emprendedor, pero también

soy inversor y advaisor en diferentes Start Ups.
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START UPS
FUNDADAS

BOUTIQUE SECRET FCOMGROW
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INVERSOR

KOMBUTXAO  Jiomadi

petoons SelfPackaging

Cajitas muy iy chulas

¥ popsei

Accel-GROW



MENTOR

UNIVERSITAT POLITECNICA

oE A EMPREN>> (D)

.....

g S| Accel . GROW

GRUP LA MUTUA DELS ENGINYERS

Accel - GROW



AL L5 2 At . .
D

Accel - GROW



1. CONCEPTOS PREVIOS
Como lanzar una empresa y no arruinarse

Accel - GROW



INDICE

Introduccidon y conceptos previos

Cémo definir mi proyecto.

Cémo captar el interés de un inversor.

Qué es el que un inversor ha de saber.

Cémo transmitir a la persona inversora la informacion clave.
Puntos de la presentacion de inversores.

Como valorar la mi empresa.

Valor Real, Valor de inversion.

Cas: "Fruiteria Manolita".

Casos practicos. Valoremos tu negocio.
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OBJETIVOS

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 informacién 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 presentacion de tu Startup y el contenido que ha de tener.



T LA IDEA

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

¢Es lo mas importante?

"Seguro que con una idea brillante me hare rico”.
¢Laidea o el equipo?

¢Que valora mas un inversor?

Accel - GROW



1 EL MERCADO

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

¢Laidea o el mercado?

:Como evaluar de forma rapida el tamano de
mercado?

Consumo anual de panales de una familia.
Consumo anual de una familia.

<Como identificamos a los clientes?

¢Como llegamos a nuestros clientes?
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k3
TCACY LTV

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

Accel - GROW



Calculo del CAC:
CPC/CONVERSION
Dicho de otra forma, lo que he invertido
dividido por el numero de clientes
conseguidos

Modelo Viable:
CAC<LTV

¢Y sino?
Hemos de bajar el CAC
Hemos de subir el LTV
Recurrencia

Calculo del LTV:
Tiempo de vida X Recurrencia X Cesta X
Margen
El valor que aporta un clientes durante su
vida.

Calculo rapido:
Coste de un cliente 10€
Cesta 60€
Mg 25%

iDesde el primer pedido gano
dinero!

Accel
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LTV = CAC

Mercado muy grande, entonces te puedes permitir que no haya
mucha diferencia entre LTV y CAC, ya que hay muchos clientes

por captar.

LTV > CAC

Nicho de mercado, la diferencia entre CAC y LTV debe ser mas
amplia.

3x LTV = CAC

Aunqgue cada negocio es diferente.
Si es mucho mayor, quizas estas desaprovechando el crecer

mas si no inviertes mas.
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Business Plan express = Presentacion de inversores

Cuenta de explotacion

Cuenta de explotacion en funcion de los KPI

Inversion->Cpc-~Visitas-~Conversion--Pedidos-~Cestas ~Ventas

Hay que arruinarse 100 veces de forma virtual

Accel
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T KPI'S

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

‘Qué son los KPIs y para que sirven.

.Como elegir los principales KPI's en las primeras fases.
‘Paneles de control.

-Analisis y toma de decisiones.

‘Plan de accion.
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P C

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

3 tipos de pitch:
Personal
Empresa
Producto

Accel - GROW



T MVP

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

No gastes, testea

Invierte poco, repite el test

Convence a 1 (no cuenta familia o amigos!!)
Luego convenceaz,a3 a4.

Verifica que el producto es correcto

Obten ratios

Luego invierte
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CINANCIACION

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

- Financiacion propia
- Financiacion FFF

- Financiacion Publica
- Financiacion Privada

- Financiacion Bancaria

Accel - GROW



, cQUIPO,
5 S0CI0S Y
PACTOS

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

Ninguna idea (buena o mala) sin un buen equipo funciona.
El caso ideal: 2 socios al 50%!

Equipo equilibrado,

Equipo comprometido.

Deberes y derechos.

Quien hace qué.

Que pasa si un socio no cumple.
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7

1 TECNOLOGIA

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

cEmpresas tecnologicas necesitan un CTO?

Puntos a tener en cuenta al desarrollar un proyecto.
Estafas de empresas tecnologicas

Si esto es facil hacerlo y en 1 mes esta acabado”
Contrato de desarrollo

Puntos clave, compromisos y fechas de entrega.
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» PLAN
T ESTRATEGICO

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

cQuée es un plan estratéegico?
cDonde estoy? Y ;donde voy?
Fases del plan estrategico
Plan estrategico general

Plan estrategico por area
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2 PLAN DE
1 ACCION

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

Objetivos

KPIs

Plan de accion

Es importante ejecutar el plan de accion
Plan de accion a corto plazo (el dia a dia)
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2 PUESTAEN
T MARCHA

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

Hay varias “puestas en marcha”
El dia que decides emprender
El dia que inviertes el primer 1€

El dia que acabas los desarrollos..

Ese dia es el dia que te conviertes en emprendedor
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% DEADLIN

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

Cual es el dia que se decide abandonar un proyecto
Dia que me quedo sin dinero

Dia que no pago la nomina

Si no vendo en algo en X meses

Si no consigo financiacion en X meses

8 de cada 10 empresa cierran el primer ano
Hay que tenerlo previsto para evitar sorpresas desagradable
Cerrar una empresa tiene coste

Accel - GROW
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Proyecto Ecommerce, datos

Cesta 100 € CPCO0,2

Margen neto 15%

Conversion 1%

Capital inicial 40.000 €

Coste estructura anual 28.000 €
CAC?

LTV?

Hay business?

Qué hay que arreglar mejorar?

Recurrencia, cesta, margen, conversion (producto)
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Proyecto Ecommerce, datos
Cesta 100 € CPCO0,2

Margen neto 15%

Conversion 1%

Capital inicial 40.000 €

Coste estructura anual 28.000 €

Recurrencia 2

CAC= CPC/Conv=0,2/0,01 = 20€
LTV= CestaXMGXRXvida cliethe= 100x0,15x2X1= 30
MG Primer pedido =15 €

Hay business? Si pero hay que financiar la compania y disponemos de
12.000 euros para hacerlo
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Perdemos 5 € por pedido, disponemos de 12.000 €
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Podemos invertirlo todo y esperar a la Recurrencia

Accel - GROW



Podemos hacer un plan de 1.000 €/mes

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

12.000/5 = 2.400 pedidos

Que es un volumen de ventas de 240.000€

(Ojo que hay matices)
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Puntos de andlisis para evaluar el proyecto:
* Qué soluciono

e Como

e Como gano dinero

* Hay mercado suficiente?

e Patas fundamentales (equipo)

Y sobre todo: CAC<ZLTV
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Socios (6-,»’,;/'\ Actividades Tv Propuesta i, Relaclfanes («;) Segnr_mentos
clave g clave #xw= [l de Valor con clientes e de cliente

Recursos
clave

Estructura de costes

chales <an e (
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Segmento de clientes: Para determinar tu nicho de mercado preguntate a quién creas valor!! Para analizar este bloque existen lienzos de trabajo
especificos que explicaremos en otros posts como el lienzo de propuesta de valor, el lienzo de persona o los conocidos mapas de empatia.
Imaginarium: Padres con nifios hasta 10 afios de edad

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

Canales: Identifica cual 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 sera clave en este apartado y otras menos. Imaginarium: Tiendas propias y modelo de franquicia

Relacidn con clientes: Reflexiona sobre cual va a ser tu relacidn con los clientes. Dénde empieza y donde acaba esta relacion. También tu estrategia
en Redes Sociales y en Marketing online sera clave en tu relacidn con clientes. Imaginarium: Asistencia personal y call-center para atender el servicio
postventa

Flujo de ingresos: Tienes que tener claro cdmo vas a ganar dinero. Al principio pon todas las opciones que se te ocurran y posteriormente testa
como y cuanto estd dispuesto a pagar tu cliente objetivo (venta de activos, suscripcion, publicidad...) Imaginarium: Venta de juguetes

Recursos Clave: ¢ Qué necesitas para llevar a cabo la actividad de tu empresa? Los recursos pueden ser fisicos, econdmicos, humanos o intelectuales.

Imaginarium: Tienda, juguetes, personal.

Actividades Clave: Cuales son las actividades nucleares para tu empresa. Es importante tener claro este bloque porque es a lo que se dedicara tu
empresa, el resto, lo que aporta menos valor, podras subcontratarlo. Imaginarium: Disefio, produccién 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, disefio y produccién de juguetes...

Accel
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Pitch respondiendo estas preguntas:

Qué soluciono

Cémo

Cémo gano dinero

Hay mercado suficiente?

Patas fundamentales (equipo)

CAC<LTV

No habléis del producto

Accel
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3. COMO CAPTAR INTERES DE UN INVERSOR
EL PITCH
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El Sr. Inversor cuantos proyectos puede ver????

Accel - GROW



El Sr. Inversor puede ser que reciba cada ano:

1.000 proyectos

Es muy dificil captar su interés
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* Conceptos sencillos

* Poca informacion pero muy clara
Problema solucion (propuesta de valor)?
Fase del proyecto
CACLLTV

Qué necesitas

e Y trasmitirlo bien (pitch)
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En qué estado esta mi empresa:

Fase Idea Fase PPT Fase SL

Fase
Meétricas

Fase Ventas
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Importante saber que le queremos pedir al inversor

* Necesitamos socios
 Necesitamos dinero
 Necesitamos acuerdos
* Necesitamos clientes

* Necesitamos estructura

* Necesitamos un milagro
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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)

e Conseguir verificar los KPI clave de la compaiia

Accel
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El inversor percibe:

+ METRICAS = MENOS RIESGOS
RESULTADOS
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Como hacer un buen pitch = o

wiart

Repitelo cada dia 10 veces = ®
Misidn y vision

Define tu empresa en 10 segundos

«“
Market place de productos ecoldgicos”

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
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- Producto (Qué haces y qué resuelves)

- Tecnologia

- Modelo de Negocio

- Go to market

- Track Record

- Equipo

- Mercado y Competidores

- Roadmap

- Plan financiero y destino de la inversion

- Necesidades financieras y Valoracion de |la
compania

Accel - GROW
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* Nervioso:

Disperso:
https://www.youtube.com/watch?v=EQeiFQV9mZU
Nervios

https://www.youtube.com/watch?v=MLErG3IRJVU
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https://www.youtube.com/watch?v=E0eiFQV9mZU
https://www.youtube.com/watch?v=MLErG3lRJVU
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Propuesta de valor (CACvs LTV)
Equipo

Modelo de negocio

Cuenta explotacion

KPI Principales

Go to market, Plan de de mkt

Accel
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Socios Equipo

Dedicacién y PaCt(_)
compromiso de socios
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CAPITAL:

. Capital social

. Aportacion de los socios

. Aportacidn en recursos

. Créditos y deudas

. Dinero quemado y que se quema actualmente
. Tecnologias desarrolladas, patentes...
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Como se gana dinero????

MG producto
Venta de servicios
Desarrollos
SAAS

Comision por

Accel - GROW
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Cuenta explotacion a 3 anos:

v Ventas

AN

Ebit

v KPls de negocio

iLa cuenta ha de ser creible!
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¢TENEMOS UN PROYECTO VIABLE?

Calculo del CAC:
CPC/CONVERSION
Dicho de otra forma, lo que he invertido
dividido por el numero de clientes
conseguidos

Modelo Viable:
CAC<LTV

¢Y sino?
Hemos de bajar el CAC
Hemos de subir el LTV

Recurrencia

Calculo del LTV:
Tiempo de vida X Recurrencia X Cesta X
Margen
El valor que aporta un clientes durante su
vida.

Calculo rapido:
Coste de un cliente 10€

Cesta 60€
Mg 25%
iDesde el primer pedido gano
dinero!

Accel
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COHORTS

Embuts de conversié
analisi de cohorts

Analisi de cohort: analisi de les dades de les activitats d'un grup de persones (per exemple clients),
que comparteixen una caracteristica comuna, a través del temps.

La caracteristica comuna més utilitzada és "Data d'ingrés"; és a dir, persones que es van inscriure o
es van convertir en clients de pagament en el mateix periode de temps (per exemple, un mes).

Conversion  New

month customers % of retained customers in lifetime month
Jan-13 80
I Feb-13 88
Mar-13 105
cohorts Apr-13 110
May-13 115
Jun-13 128
Jul-13 137
Aug-13 151
Sep-13 161
Oct-13 168

canvi de la retencié canvide la retenci6 al llarg del temps

durant l'evolucié
del producte
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EJEMPLO DE FORECASTING A PARTIR DE COHORTES

Padidos

NuEwas
nes Primera clientes nesRepeticion en. Repeticion en.  Repeticion e peticion Re pe ticion Re peticion Repeticion Re pe ticion Re pe ticion Re pe ticion Re pe ticion Re pe ticion e pe ticion |
Compra=nesn n n+1 n+2 en.n+3 en.n+d enn+5  enn+d  enn+?  enn+8  enn+d enn+ld enin+ll enon+l? en.n+l3

act-14 17 2 1 3 4

naw-14 13 1 1 1 1 Q

dic-14 47 0 0 0 0

zne=-15 12 0

fzb-15 2 0 1 0

mar-15 ] [
abr-15 23 1

may-15 43
jun-15 33
jul-15 44
azz-15 28

L= T S T
[=]

z
1
3
1

sep-15 14 | [
act-15 a2 0
now-15 1
Tevdi] ENTHE FEDDON BN EL WSS F0A FEDNDOT WELLTADON B AN Y
11176 049412 01176 0588 01765 02353 01178 Q4765 041765 02353 02353 04114
), ik 0, 0.0 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0, 0
& O A 0O OO 0 O o O ey,
._..... Q0000 09,0000 01,0000 00000  0,0000 03,0000 00000 00000  Q.0000 0,0000 00000
00213 00000 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
J0000 00000 00000 00000 Q00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000 2 0.0000
J0000 00000 05000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
0,0000 00000 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
0,0000 00000 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
00465 00830 00233 00233 00233 00233 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
00303 03,0000 00303  0,0000 00000  0,0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
._.. J582 Q0000 Q00227 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
00357 00357 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
0,0000 00000 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
0,0000 00000 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000
0,0000 00000 00000 00000 00000  0.0000 00000 Q00000 00000 00000 Q0000  Q0.0000

Pedidos nuewos Repeticion Repeticion en. Repeticion en.  Repeticion Repeticion Rz peticion Re pe ticion Repe ticion Re peticion Re pe ticion Re peticion e pe ticion Re pe ticion
chi=ntes nasn an.n+1 n+2 n+3 =n.n+4 e=n.n+5 =n.n+d  =non+7 =n.n+8 e&n.n+% e=non+ld =non+ll =2non+l2 =nln+l3
R=cwrrancis medis

e 1 0,0921 ﬂ_.ﬂ?i.E 0,020 00,0082 00,0199 0,0298 0,010 00,0313 00,0330 00,0443 0,0519 0,2333

Recurrenda acumulada L0E2 J1ET3 g 2154 245 L2211 2824 1,3353
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Este cdlculo se ha de hacer siempre y tener presente siempre ya que todas las acciones de
comunicacion gque hagamos son para que se cumpla esta formula

Algunos ejemplos:
- CACy LTV de un Ecommerce

- CACy LTV de un Fruteria
- CACy LTV de un Consultoria

Accel - GROW



CACy LTV de un Ecommerce
ECOMMERCE MODA

CPCO,2

CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

CESTA 50

MARGEN 30%

RECURRENCIA= 1 PEDIDO CADA 6 MESES
VIDA ESTIMADA 3 ANOS

~ Accel GROW



CACy LTV de un Ecommerce- ECOMMERCE MODA
CAC:
CPCO,2
CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%
CAC: 0,2/0,01=20€

INVIERTO 20 € Y TRAIGO 100 VISITAS DE LAS QUE ME HACEN 1 PEDI
CAC=20/1=20

LTV=AOVXMGXRXVIDA=50X0,3X2X3=90€

MG = 50X0,3= 15 j PIERDO DINERO EN EL PRIMER PEDIDO!
NECESITO FINANCIAR LA COMPARNIA

Accel  GROW
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CACy LTV de una Fruteria

Fruteria de barrio

* 20 VISITAS AL DIA

 CONVERSION VISITA A PEDIDO: 10%

e CESTAS0

*  MARGEN 60%

 RECURRENCIA=1 PEDIDO CADA AL MES
«  VIDA ESTIMADA 5 ANOS

e COSTE DEL LOCAL 1.000 €
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CACy LTV de una Fruteria

*  Fruteria

- CAC:

e CPC=COSTE POR VISITA

e 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¢€
e LTV=AOVXMGXRXVIDA=50X0,6X12 X 3 =1080

* MG =50X0,6 =30 € iGANO DINERO DESDE EL PRIMER
PEDIDO!
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CACy LTV de una Consultoria

e Consultoria proyectos administracion publica

e 5 VISITAS AL DIA, VISITAS COMERCIALES (20 DIAS)
 CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

e CESTA 20.000 €

* MARGEN 80%

* RECURRENCIAO

* VIDA ESTIMADA 1 ANOS
 Coste de 1 comercial 1.000 €

Accel GRO



CACy LTV de una Consultoria

* CAC:

e CPC=COSTE POR VISITA

e VISTAS 5 VISITASX 20 DIAS TRABAJADOS = 100 VISITAS
e CPC=1.000 €/ 100 VISITAS = 10 €/VISITA

e CONVERSION VISITA A PEDIDO: 1%

e 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=AOVXMGXRXVIDA=20.000X0,8X1X1=16.000

* MG =20.000X0,8 =16.000 € |GAN DI EBO DES/)E EL PRIMER
PEDIDO! , \
( /

L RA “L ,
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Cdémo plantear una cuenta de explotacion express de un modelo, por ejemplo de un ecommerce
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Definicion de objetivos
Ventas y Ebit
Conseguir financiacion
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Definicion de los KPI’s (Indicadores clave
del funcionamiento de la compaiia)

Conversion (visita a pedido)

Margen de producto
Cesta media
Etc
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Los Kpis pueden medir detalles muy
precisos, depende de los recursos que
se disponen o del nivel de inversion o

del volumen de ventas
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e Conversion de visita a pedido. Con mas detalle:

1 Conversion de visita a cesta

2 Conversion de cesta a pedido

* Conversién mailing sent/order

1 Conversion de sent/open
2 Conversion de open/clic
3 Conversion de Clic/order
3.1 Conversion de visita a cesta

3.2 Conversion de cesta a pedido
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Veamos como se calcula la cuenta paso a paso de un Ecommerce:

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

Inversidon->Cpc->Visitas->Conversion->Pedidos->Cesta->Ventas
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B. Plan Ecommerce 2.018 Objetivo ¥ KPI
Inversidn 12.000 Objetvio
CPC 0,10 KPI
Visitas Pago 120.000
Visitas Organicas 10.000
Visitas totales (con recurrencia) 130.000
Conversion 1,0% KPI
Pedidos 1.300
Cesta 100 KPI
Ventas 130.000 Objetivo
B. Plan Ecommerce 2.018 Objetiva Y KPI
Ventas 130.000 Objetiva
MG 30,0% KP|
Margen Bruto 39.000
Coste captacion 12.000
Coste prodcuto 01.000
Coste RRHH 15.000
Coste IT GO0
Otros costes GO0
Ebit 10.800 Objetvio

Accel
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T KPI'S

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

‘Qué son los KPIs y para que sirven.

.Como elegir los principales KPI's en las primeras fases.
‘Paneles de control.

-Analisis y toma de decisiones.

‘Plan de accion.

Accel - GROW



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

[ Conversion vista a pedido
d Margen

O Churn Rate

O ETC

Es muy importante poder monitorizarlo mensual, semanal diario
Se pueden montar paneles sencillos y que cada area vea sus desviaciones

Hay paneles y herramientas que te lo hacen: Google Analytics

Accel

GROW



PANEL DE MKT

Total 2014 Total 2015 Enero Febrero Marzo Abril Mayo

Ecombaby 18 461 108.307,00 3727 3749 2783 1678 2319 3265
A chw ords 0.106 27.206,00 330 133 133 131 131 15
Shopping 5.210 26.440 00 783 1416 867 378 730 1287
Facebook ads 1.254 2. 8E0,00 0 0 0 0 0 0
Social 93 2939 00 16 24 & 2 1 1
Referral 1326 2.311,00 359 115 75 108 179 154
Mail 285 BEE,00 48 101 E 49 52 4
Otras 2.173 45 755,00 2191 1856 1554 1010 1226 1804
Coste Adw 1656 3.725,68 38,64 15,32 15,32 15,35 15,45 1,77
Coste Shop 1.025 7.069,20 72,33 107,46 73,51 33,96 66,41 214 B3
Coste FB 179 - 0

Mumero pedidos 29 254 00 11 o g 5 & 10
Cancelaciones 25,00 1 2 1 1 1 1
Cancelaciones £ 212134 59,50 123,55 300,83 61,90 61,50 &e, 03
MNumero de cestas 1.5810,00 107 Gq i = 54 45 Bo
Cesta media 148 104 251 Bl 181 89 199 243
Ventas 4 283 26.461,06 2.765 553 1.445 447 1.195 2431
Conversian 0,15% 0,23% 0,30% 0,24% 0,25% 0,30% 0,26% 0,31%

Accel - GROW



PANELES DE GOOGLE ANALYTICS

2 Google Analytics
BR Pannles
= Comparticos

01_Analisis genar..
02_Cuadm SEO

03 Cuadro Social
04_Monitorizar ma
05_Parfil del usuaric
06_Analisis ded ren
07 _Ingresos e-com

08 Novil ecommer...

+ Muevo panal

wemn Aocosos diecios

Evanlos da Inladipancs

Cc -

Tiarnpd raal

Audigncia

Wmidn general
Usuarios activos
Andiis de grupoBETh
Explorador de usuario
¥ Daios demograficos
¢ Inlereses

¥ Informackdn geografica

b et lanin

Pégina principal Infermes Parsonalzackin Administrador

SEIONES Most Popular Pages
1.267 Himere de Promedic de
! R it ol Titula de la pdgina visitas a tiempa en la
paginas phgina
Viapes rulas con rifios - alajamisntos activid
St 353 00:00:20
USLanos
Wiapes rutas con nifios - akajamienios activid
1178 3045 COR NI0S- COMPATENTDs do Verana m Go:01:10
' oo
Salr con nifios, advidades con Afios, aci e
tats amb nens, bolats 154 0018
El Caming de Santiago con nifics 136 00354
% New Visits
Salr con Paques - Alojamienios 18 000035
H'En % i Actreidades en Cuenca: Tren Turstico Ciuda 154 0315
. d do Cusnca (Cuanca) .
Actvidaces en Barcelona: El Bosc Vertical
[ Doarus-Canyaman, El Marsama) 28 00:01:31
- 1' + .
Traffic Drivers fucfreidades en Barcelona: Dessrpare (Les Fr 7 00-02-31
angueses - Grangliors)
Diusracisn
Fusrte/medic Gesiomes  media de la Homs page T D0:00:00
sesian
e ! organic - 000119 Vispes rubas con nifios - alojarse con nifios T2 000027
(clireet) J (nana) 249 00001226
com. google. andmid. googlequic .
ksparchbox / referral 57 0001204 Landing Pages
show-wabsilexyz [ refarral 1] DO0CD0-00
Pagina de desting Entradas Foroentaje
bireg [ argacnic 24 00:01:14 ehat
/ P L BATT %
consumer.es ! referral 24 0000152
fpaginasiolros_ElCaming.asp s 120 8BS, 00 %
free-share-butlons-eee.xyz | re 23 00-00-00
farral IipaginasTicha_asctividades. sspid_actvidadsTApravin 77 BOSE%
cia= 18seccion=comerdtipo=T ’ :
yahoo § crgansc 10 O0c00-27
ipaginasficha_acividades. asp¥id_actividad=38&provi
:.lmuss.hl:ebn-uk.:m.' referr g ] nein=248soccon=comerabpo=T 63 E1,90 %
inasTicha_scihvidades.asp?id_actividad= 1158prav
mtacebook com | referral 7 00:00:08 :?-’.:';=1;=mn ST Shpr g 48 581 %
ipaginasficha_aciivdaces. asp?id_actividad=81&prov a5 75,56 5

A= 1 &epccon=comenklipo=T

fnannaslicha acfvidadss awn¥id actividads 101 Anme -

dirwidbladcogemarfgmail com
gy S e T O PEgUa . 0
i el

R5S Subscription Rate
0,00 %

Socially Shared Content

Intaraceiones
con redes
socialos.

Entidad social

Ko hay datos para esta vista

Audience Location

B Spain W Uniled Kingdom W United States

France B Gaifany OHras

Accel
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GQ gle como descargar un panel de analytics _!.; B

Todo Videos Moticias Imagenes Maps Més ~ Herramientas de blsqueda

Aproximadamente 296.000 resultados (0,52 segundos)

10 Paneles Personalizados para Google Analytics - MetricSpot
https://metricspot.com/blog/10-paneles-personalizados-google-analytics/ ~

6 ene. 2014 - Crear paneles personalizados de Google Analytics te permite ... 10 Paneles
Personalizados para Google Analytics ... Descarga Premium.

Acerca de los paneles - Ayuda de Analytics

support.google.com » ... » Los paneles de control muestran varios informes a la vez v
Consulte los informes mas importantes de un vistazo.Los paneles son una coleccién de widgets que
ofrecen una visién general de los informes y de las ...

Crear y personalizar los paneles - Ayuda de Analytics

support.google.com » ... » Los paneles de control muestran varios informes a la vez ~
Personalice sus paneles y widgets para obtener el mejor resumen de la cuenta.Todas las vistas de
Google Analytics incluyen un panel predeterminado "Mi ...

11 Dashboards o Paneles personalizados de Google Analytics
ignaciosantiago.com » Blog =

como crear panel personalizado google analytics ... paneles personalizados google analytics
ecommerce seo ..... pAginas para descargar ebooks gratis en espafnol - Mejores tutoriales gratis del
Marketing Online - Servicios de consultoria ...

5 paneles de Google Analytics para entender tu web | Con Tu Negocio
www.contunegocio.es/marketing/5-paneles-google-analytics-entender-web/

19 mar. 2013 - Panel Content Performance - Google Analytics ... Tamara quiero descargar las
dashboards que indicas para ver qué tal funciona mi blog.
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Objetivo>>>>KPI>>>> Plan de Accidn

Obl | paar | oObj

Marz Abril Obj 2015 Acciones

Marzo

0

Frecio: Ajustar precios a la competencia (tener

Conversion Visita a 025% 023% 03% 011% 03% 0,5% el mejor precio del mercado)

pedido Producto: Oferta idonea de producto (variedad)
Marca: Mivel marca premium

ConversionVisita a Lanzamientaoy redisefio de la web de oferta

registro 10%  032% 10%  0.24% 10% 10% Campanas orentadas al registro

Aumentar el margen medio minimo a un 25%
TPC 25% 249% 25% 249% 25% 25% en cadaweb.
Cerrar acuerdotransporte (Correos, ASM. )

Incorpaorarun perfil Marketiniano al eguipo gue
CAC 25 40 25 a0 25 25 mejore la captacion.
Mejorar mix de producto

Mejorar el mix de producto en las diferentes

Recurrencia 40% 14% 40%  20% 40% 40% webs (marca, precio y producto)
CESTA 1358 105/ 1358 0 135 135 Ajustar el mix de productos
CPC 0,1 0,08 0,1 0,06 0,1 0.1 Incorpaorarun perfil SECQYSEM
Perfil de captacion: madrey unidad familiar con
Tasa de salto 20% 29% 20% 24% 20% 20% muchas necesidades
Mejarar mix de producto

Accel - GROW



Inversion €:

Adw
FB
RRSS
Prensa

Busqueda
CPC

Visitas

Producto
CPL

Registros

Compra
CAC

Clientes

Ne de clientes

activos

Accel - GROW



Modelo de empresa online

Mes 1
Inversion 1.000
Busqueda  |N2 visitas 2.000
CPC (£/visita) 0,50
N2 |leads 400
Producto  |[CPL (£/lead) 2,50
CPC/CPL= % (lead/visita) 20%
N2 compras unicas 48
Compra CAC (€/compra) _ 20,8
CPC/CAC = % compras/visita 2,40%
CPL/CAC = % compras/visita 12,00%

Accel

GROW



Modelo de empresa offline

Mes 1
Inversion 1.000
Busqueda  |N2 visitas 2.000
CPC (€/visita) 0,50
N2 |leads 400
Producto  |CPL (£/lead) 2,50
CPC/CPL= % (lead/visita) 20%
N2 compras unicas 483
Compra CAC (£/compra) _ 20,8
CPC/CAC = % compras/visita 2,40%
CPL/CAC = % compras/visita 12,00%

Accel
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Modelo fuerza comercial

Mes 1
Inversion comerciales 1.000,0
Busqueda  |N2 visitas 100,0
CPC (€/visita) 10,00
N2 de propuestas 40,0
Producto [CPL (€/lead) 25,00
CPC/CPL= % (lead/visita) 40%
N2 de pedidos 8,0
Compra CAC (€/compra) 125,0
CPC/CAC = % compras/visita 8,00%
CPL/CAC = % compras/visita 20,00%

Accel
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Este modelo se puede aplicar a todas las acciones:

Adwords, Fb ads, SEQO, etc etc

Mes 1
Inversion bloggers 1 post 1.000,0
Busqueda  |N2 visitas 100,0
CPC (€/visita) 10,00
M2 de propuestas 40,0
Producto  |CPL (€/lead) 25,00
CPC/CPL= % (lead/visita) 40%
M2 de pedidos 3,0
Compra CAC (€/compra) 125,0
CPC/CAC = % compras/visita 8,00%
ICPL/CAC = % compras/visita 20,00%

Accel

GROW



El inversor quiere modelos testeados:

e MVP

* Ejemplos de MVP que acaban siendo otra cosa
LEAN START UP o
Flickair juego de rol

Youtube, videos de citas

Instagram red social para localizar

Accel - GROW
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Definir tu empresa en 10 minutos

Accel - GROW



- Producto (Qué haces y qué resuelves)

- Tecnologia

- Modelo de Negocio

- Go to market

- Track Record

- Equipo

- Mercado y Competidores

- Roadmap

- Plan financiero y destino de la inversion

- Necesidades financieras y Valoracion de |la
compania

Accel - GROW



CINANCIACION

SESION 1: COMO LANZAR UNA EMPRESA Y NO ARRUINARSE

- Financiacion propia
- Financiacion FFF

- Financiacion Publica
- Financiacion Privada

- Financiacion Bancaria




FINANCIACION PRIVADA

¢ Por qué Financiacion privada?

Minimizas el riesgo, no es un crédito que tengas que devolver, pero el inversor
quiere 10 veces el valor de su inversion. 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 aiio)

Accel - GROW



FINANCIACION PRIVADA

Tipos de financiacion 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 millon

Ventas y Ebit.

Accel - GROW



PRINCIPALES FOROS DE INVERSION

Hay muchos mas....
BARCELONA BAN, BANC, ACCIO, TECH DEMO DAY (La Salle), Foros locales

Red de

e (g Economistes BAN

4 [ESE

Pux Iness SL hu(

KEIRETSU ESADE|BAN

BUSINESS

F() RU M ;\X(,?l-lI,S

NETWORK
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FINANCIACION PRIVADA
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FINANCIACION PRIVADA:
CROWDFUNDING
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FINANCIACION PRIVADA : V.C.
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FINANCIACION BANCARIA

8 de cada 10 proyectos fracasan
iEstamos aqui para disminuir esa tasa!

Situacion mala:
Liquidar una empresa (que tiene coste)
Perder lo invertido
Perder tu tiempo

Situacion peor
Anadimos perder la casa

iNo es |la mejor opcidn evaluando riesgos! (para emprendedores)
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TIPOS DE FINANCIACION PUBLICA
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EJEMPLO

Lanzamos el negocio comercio tradicional.

Tenemos una prevision Ebit de -50.000 el afio 1 y entramos en break even a principios del afho 2.

Como financiarias la compania?

Accel - GROW



Opcion 1:

Aportamos 20.000 euros al capital y 30.000 (FFF)

Coste Equity y Perder amigos

Opcion 2:

Aportamos 20.000

Solicitamos Enisa de 35.000 euros de un Jovenes emprendedores
Coste 150€/mes de intereses
100 % de la compafiia en manos de los fundadores

No ponemos en riesgo amistades y tenemos el 100% del control.
Si tenemos gue ir a otra ronda de financiacion lo haremos con mas mas métricas
y podremos valorar mas la compaifia y por tanto solicitar mas dinero y ceder

Accel GROW

menos % de la empresa.
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Cuanto vale vuestra Start up????
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Hay varios métodos de valoracion

Por lo general las start up valen:
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¢Qué es valor Pre-Money y Post Money?
* Pre-money: Valor de la compaiia antes de la inversion

* Post-Money: Valor de la compaiia después de que entre la inversion

Ejemplo:

Valor Premoney: 500K

Valor Post Money: 1 Millon
Aportacion del inversor: 500K

% que se queda el inversor: 50%

Accel GROW



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

» Valor real: Capital de la compaiiia, Activos, ...

e Valor de inversidn: Valor pactado en funcion de las hipdtesis mas o menos validadas por
el B.Plan. Cuanto mas validadas estén las métricas mas valor tendra tu empresa

Al final un inversor lo que quiere es multiplicar por 10 su inversion en 3 anos.
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Formas de valorar dependiendo de fase:

* Fase inicial o fase ppt suma del valor aportados
* Fase Métricas (= que fase ventas pero con mas 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

e Otros métodos mas sofisticados (descuento de flujo de caja)
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Todos los métodos dependen principalmente:

Equipo

Meétricas

Accel - GROW



Ejemplo E-comerce.

Ventas 1Millon
Ebit 200K
Clientes: 100K Activos
Leads: 1Millon
Métodos:
1 vez las ventas: Valoracion 1 Millon
10 veces Ebit: Valoracion 2 Millones
Clientes Activos: Valoracion si CAC 15€/cliente = 1,5 Millones

N2 de leads: CPL 0,8 €/lead = 800K
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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

Financiacion publica
BA

Fase Ventas
BA
VC
Bancos

Accel - GROW



FFF:

En la mayoria de los casos no saben lo que quieren. Ni que riesgos entrafa la operacion.

Invierten porque se fian del emprendedor

Riesgos:

* Perdida de amigos, familiares o locos

* Ventajas

 No se meten en el negocio (se fian del emprendedor)
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Bancos, financiacion publica:

Quieren garantias 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 fian del emprendedor
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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 ejecucion (pacto de socios)

Ventajas:
* Son profesionales y asumen el riesgo
* Intentan ayudar al emprender

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

e Cualquier inversor quiere multiplicar X10 suinversion en 3 afios.

e Para ello al final calcularemos el valor de inversién haciendo encajar:
* Las necesidades que tenemos

* Con este este factor (x10)

Y sabiendo el % que tiene el inversor, tenemos el valor de la compaiiia!
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Ejemplo Ecommerce:
Ventas ano 3: 10 Millones
Necesidades 100K

El inversor quiere X10 su inversion, osea ganar 1 Millones € en 3 anos invirtiendo 100K €:
Y la cuenta de explotacion dice que venderemos 10 Millones el afo 3.

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

* Elinversor quiere ganar 100K x10 = 1 Millén
e Como el valor post money es de 10 Millones

e Elinversor debera tener el 10%

Por tanto:

* Sielinversor tiene el 10% por 100K € de inversion

* El otro 90% vale 900K €

* Valor Pre-Money de la compafiia: 900K € (PostMoney: 1 Milldn)
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El % final del inversor, dependera de las garantias que demos para cumplir el plan:

Métricas que garanticen que el cumplimiento de los KPI.
Traccidn
Equipo

Acuerdos

Accel
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No interesa al
B.Plan se cumple |Pocas Metricas |emprendedor Comentarios
Activos de la compania, trabajo

\alor Real Actual 50.000 50.000 50.000 aportado, capital...

Prevision Busines Plan (en funcion
INecesidades (inversion) 100.000 100.000 100.000 del B.Plan
[Retorno delinversor 3eraiio| 100  1.000.000 1.000.000 1.000.000

Prevision Business Plan (en funcion
Malor ano 3 10.000.000 2.000.000 1.500.000 del B.Plan) METRICAS CONFIANZA
I%inversur 10% 2090 66, B0 % que se queda el inversor

MNegociacion con el inversor,

Walor Inversion (Premoney) 900.000 400.000 50.000 garantias gue se cumplicar el plan
bost money 1.000.000 200.000 150.000

Accel
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Ejemplos

 Ecommerce fase idea socio que se incorpora justa antes de puesta en marcha (o FFF)
* \Ventas OK

* Ebit-20K

* Necesidades 500

* Ventas estimadas ano 3 10M y ebit 300

e 1 Socios trabajando 1 ano y habiendo puesto 20K

* Lo normal es que practicamente entre a nominal. Si es capital de la empresa es 20K y su
implicacion va a ser la misma que el fundador, dandole el valor que sea al trabajo
realizado
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Manolita ha montado una fruteria en la

= ; C/Llacuna, 162 (Barcelona)

Vende frutas y verduras a buen precioy

buena calidad.

Manolita se da cuenta que no esta

" tenien do los resultados que queriay

" 73- de la puesta en marcha le
guedan pocos recursos y no sabe como

’] " .
—apaptar clientes.

¢Qué hace Manolita?
Accel GROW



o I R
& ““ANALISIS DEL NEGOCIO

T

e Accel GROW



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.
- Dedicacidon y compromiso: Los dos 8 horas, pero uno
mantiene su trabajo de mafianas en la tienda de ropa.

- Pacto de socios: No tienen.

Accel
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Capital social: 3100 €
Aportacion de lo socios: 10.000 cada uno, antes de constituir la SL
Aportacion de recursos: Dedicacion 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 rapidamente.

Tecnologias desarrolladas, patentes...: NO tienen.
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> Como se gana dinero????

> Margen por venta de producto 50%
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CACLLTV:

NO LO SABEN
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1. Problema y solucion: No definido. Venden fruta.

2. Mercado: Sin analizar, venden fruta y verdura

porgue creen que todo el mundo come fruta y

y que hay suficiente.
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CUENTA DE RESULTADOS:

Cuenta explotacion a 3 afios. No esta hecha.
Objetivo de ventas: Muchas para poder cobrar
Ebit: Mucho para poder cobrar

KPls de negocio: no los tienen identificados
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RESUMEN

No saben practicamente nada de su negocio.

No saben si va bien o mal

No saben si necesitan financiacion

La propuesta de valor no esta definida

El entorno no esta claro

La ecuacion de negocio CAC<LTV no saben si se cumple
El equipo no es solido, no tienen acuerdo justo

Se estan quedando sin dinero
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ANALISIS DEL ENTORNO

Sabemos que la idea es buena, fruterias siempre se

necesitan.

El mercado es suficiente, aunque tiene competencia cerca

pero no mucha.

Estd en una calle transitada, en zona de viviendas,

emprendedores y universitarios.

Observamos a la competencia, que precio tiene, que
promociones hace, como hace la comunicacién y en qué

medios?

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

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

Todo el mundo? Porque todo el mundo come fruta?
A madres? o a los niflos 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 mas.

Madres de 30 a 50 afos.

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

Universitarios de 18 a 25 afios, despreocupados por la
alimentacion y poco dinero.
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MENSAIJE Y ESTRATEGIA

Comunicacioén publico Madres:

Fruta fresca, directa del campo al mejor precio

Comunicacion publico joven (diferenciacion):
Prueba nuestra macedonia por menos de 2 euros

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

Accel
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Que acciones puede hacer y que
canales puede utilizar
Manolita?
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Analizaremos: coste de la accion, impresiones o visitas, pedidos

Cuales son los canales mas rentables a priori:

* Revista del Barrio o Periddicos nacionales

e TV oTV Local o Radio o Radio local

 Merchandising de fidelizacion, bolis, calendarios...

* Folletos, cupones descuento

e (Canales digitales (los usuarios cada vez mas utilizan los medios digitales para cualquier cosa)

 Web, App mobile, SEM, SEO, Blogs, Cuponeras, Ecommerce
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B. Plan Ecommerce
Inversion off line

LEAN BUSINESS PLAN

Ohjetivo

CPC = coste por visita 0,60| KPI
Visitas offline 1.000|
Inversion on line 1.200|
CPC 0,20| KPI
Visitas canal online 6.000]
Visitas totales 7.000|
Conversion| 5,0% KPI
Pedidos 350
Cesta 50| KPI
Ventas 17.500]| Objetivo
MG 50,0% KPI
Margen Bruto| 8.750|
Coste captacion| 1.800|
Coste productol 8.750]|
Coste RRHH 2.000|
Coste IT 100
Otros costes Erﬂﬂl
Ebit 4.250| Objetivo
— Recurfencia 1 12
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ACCION: PROMOCION FLYER

* 1.000. 60€ descuento 10%

*  Coste promocidn, descuento 10% (valor 6 euros)
 Campaifa 1 persona 1 semana repartiéndolos 500€

* Coste de los flyer (disefio e impresién) inversién 150 €

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

* Generamos 10% de visitas 10 personas vienen a la fruteria

e Generamos un 50% de conversion de visita a cliente 5

clientes
* Resultado: ventas 300 € y 5 nuevos clientes

* (300X0,5)-6x5-650 = -530€
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ACCION: POSICIONAMIENTO SEO

Coste (solo tiempo)
Visitas entre pocas o ninguna
Conversion 1%

Resultado herramienta que me permite

activar un canal de comunicacion

Resultados a medio plazo

Accel - GROW
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ACCION: POSICIONARSE EN GOOGLE

* Coste: gratis (algo de tiempo)

e Resultado escasos
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ACCION: CONCURSO EN FB

 Tiempo de preparacion 1 hora (30€)

Sorteo de un producto (30€)

e Seguidores 1.000 (que en su dia tuvieron coste)
* Conversion a pedido 0,1% =1 pedido
 Coste de 1 pedido 60€

e Resultado de la accidon -30€
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ACCION: PROMOCION WEB

* Coste promocidn, descuento 10% (valor 6 euros)

 Campafia de PPC (google, Facebook) segmentada por publico y por zona
* Inversion 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 conversion de visita a cliente 50 clientes

* Resultado: ventas 3.000 € y 50 nuevos clientes

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

Accel - GROW



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

Accel - GROW



ACCIONES OFFLINE

Coste
Acciones Inversion zdicional  |Coste adicional [CPC Wisitas Canversion |[Pedidos Wentas LTV
Ciffling Alquilar 600 05 1.200 10,00% 120 7.200 5.0 300
Cffline Aparcion Revista 200 200 15,00% 20 1.800,00 6,7 200
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GROW



ACCIONES ONLINE

Acciones Inversion CPC \isitas Conversion |[Pedidos Ventas CAC LTV

Cnline WEB Dizplay 5 0,01 500 0,30% 15 o0 33 300
Online WEB A dwords 5 0z 25 5 00% 1,25 75 40 300
Cnline WEB Shopping 5 0,1 50 5,00% 2.5 150 2.0 300
Online WEB Remarketing 5 0.3 17 2,00% 0,33 20 15,0 300
Online WEB Facebook Ads 5 0,25 20 1,00% 0,2 12 25,0 300
Maobile Loquer 50 300 1,50% 45 270 11,1 300
Email Marketing Mewletter 250 clientes 60 100 1,00% 1 60 60,0 300
RRSS Fans 1000 100 1.000 0,10% 1 &0 100,0 300
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El margen en el 12 pedido es de 25€ con lo cual desde el primer pedido ganamos dinero y no

necesitamos financiar la empresa.

Target plujeres d= 25 a 40 anas
Inwversion B.Plan 1. 800|CAC 5.14
CPC 26TV 300
Conwarsion 53aiIDA CLIENTE ? afios
C=sta S5O|Ventas 17500
G 507
FECURRENCIA 12
Coste
La:i:nzs Inwersicn pdicional [oste adicional CPC fisitas Conwersidn Pedidos ‘= ntas LA LTV
Dnline= \WEB Display EhFHH 0,01 500 0.30% 15 90 3.3 300
Cnlin= \WEB Pdwords EhFHH 0.2 25 5, 00% 125 75 4.0 300
Cnline WEB Bhopping a':':hFHH 0.1 8.000 5,003 400 24,000 2.0 300
Cnline= WEB Pemarketing E}IFHH 0.3 17 2, 00% 0333333333 20 150 300
Cnline= \WEB Facebaook Ads EFFHH 025 20 1,003 o2 12 250 300
Pl obile Loquer 5':| 300 1.50% 45 270 111 300
Elantilla ¥
Ermail Marketings Mewdattar 250 chant=s 50RRHH 100 1,003 1 G50 50,0 300
RRSS Fans 1000 100 amunity 1.000 0,103 1 il 1000 300
Offlin= b uiler 500 05 1200 10,00% 120 7.200 5.0 300
O flin= Piparcion Revista 200 200 15.00% 30 180000 G.7 300
Total 1.330 [1] 0,16 11362 'q'J 93% 560 33587 31'4

Accel - GROW



PLAN DE
COMUNICACION

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 traccion, para

financiar las primeras inversiones y el coste de estructura.

Accel - GROW



Mirando las cuentas no les queda casi

dinero!

¢Que hacemos?

Lo primero que piensan es que
tendrian que haber hecho esto

antes!!!
8 de cada 10 empresas fracasan el

primer ano.

En este caso tienen un modelo bueno
y con altas posibilidades de éxito,

pero se han quedado sin recursos

CRISIS

Accel
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En estos momentos, Juanita, tiene su

trabajo y sigue ingresando.

Manolita no tiene ingresos.

Manolita le pide que trabaje mas horas,
gue ella hace 16 horas al dia, Juanita no
esta dispuesta a dejar su trabajo que si

gue le da ingresos...

Se generan Tensiones en los equipos!!! Al
cabo de unos dias, Juanita decide no

continuar con el negocio ......

CRISIS

CRISIS

CRISIS

CRISIS
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CRISIS CRISIS

En esta situacion lo mas probable es que se liquide

el negocio ya que no hay pacto de socios.

CRISIS

Juanita le pide a Manolita que para salir del

Nnegocio quiere recuperar su inversion

Y Manolita que ya esta en un proceso de

aceleracion y a conseguido ayuda le explica que le

compra las acciones a nominal y que tiene que C R I S I S

asumir su fracaso en el proyecto y le explica los

CRISIS

costes de liquidar una sociedad...

Accel - GROW



PLAN DE ACCION

Manolita, al final compra su participacion por 1.550€. Ya que sino las opciones de

Juanita, son ir a la ampliacion de capital o poner dinero para la liquidacion.

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

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

para coger traccion.

Y A EJECUTAR EL PLAN

Accel - GROW



VALORACION ENTRADA INVERSOR

Manolita busca un socio inversor.

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

mantiene el CACy su tamano de mercado aumenta.

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

Ventas actuales 10.000 €
Ha verificado los KPI

Necesita 100K

Accel - GROW



VALORACION 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 CACLLTV esta facturando

Y le propone al inversor su entrada a 200.000€ Premoney

Accel - GROW



VALORACION ENTRADA INVERSOR

El inversor tendra un 33% de la compaiia a esta valoracién. Garantizada con métricas que Manolita

Y SuU equipo son capaces de conseguir.

B.Planse
cumple
\Valor Real Actual 0
Necesidades (inversion) 100.000
Retorno del inversor 3er
afo 10 1.000.000
Valorano 3 3.000.000
% inversor 33%
\Valor Inversion
(Premoney) 200.000
Post money 300.000

Accel - GROW



a T

AHORA OS TOCA A VOSOTROS

 Quéresuelves, laideay el producto

* Equipo (personas clave)

* Target objetivo (clientes)

* Mercado (Tamafo)

« Competenciay la principal diferenciacién
* Mensaje

 CAC (Coste Adquisicion Clientes) = Lo que inviertes para
conseguir un cliente

LTV =Cesta x Margen x Recurrencia x Afhos de vida del cliente

Accel - GROW



a T

AHORA OS TOCA A VOSOTROS

Equipos de 3 a 5 personas
1.Presenta tu proyecto a los companeros.

2.Construir las acciones del plan de comunicacion de cada
companero

* Seleccion del Canal (online/offlines)

e Acciones del plan (Verificar CACy LTV)

Accel - GROW
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CONTACTO

DAVID BLASCO

Socio director
david.blascoeaccelgrow.com

+ 54 608 073 495

www.accelgrow.com
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