Objetivos:

Implementar una metodologia de éxito para crear tu empresa.
Disefiar un modelo de negocio con posibilidades reales de éxito.
Definir las estrategias de desarrollo de tu modelo.

Construir un producto/servicio minimo viable (MVP).

Elaborar el Plan Econdmico-Financiero y de Tesoreria de tu empresa.
Elaborar la proyeccion de balance y cuenta de resultados de tu empresa.
Conocer el significado y la utilizaciéon de conceptos como: activo, pasivo...
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Beneficios:

Detectar las oportunidades que brindan los nuevos modelos de negocio
Determinar qué tipo de negocio es viable en base a tu proyecto.

Crear una propuesta de valor que tus clientes quieran comprar.

Convertir tu idea en una empresa eficiente y de crecimiento estable.

Disefar productos y servicios de manera conjunta con tu publico objetivo
Establecer la estrategia mas adecuada para ofrecer tu propuesta a tus clientes
Crear un plan de ventas con las maximas opciones de éxito posibles.

Crear demanda para tu producto/servicio y llevar al publico hacia las ventas.
Emplear tu dinero, tu tiempo y tu energia en desarrollar los productos/servicios
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Interpretar un balance y los estados financieros.

Interpretar los presupuestos de tesoreria de tu empresa.

Aprender a gestionar tu tiempo profesional y personal.

Adoptar nuevas herramientas de negociacidn que ayuden en la faceta comercial.
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Dirigido a:

v

Ingenieros Técnicos Industriales, Graduados de la Rama Industrial de la Ingenieria
e Ingenieros de cualquier otra rama de la Ingenieria, asi comgﬁj-fé’ titulados de
arquitectura, al igual que otros profesionales interesados /en perfeccionar y
completar sus conocimientos en el area de la valoracion especifica de industrias;
integrantes de ingenierias, oficinas técnicas, gabinetes periciales, oficinas de
peritaciones, valoradores, peritos ejercientes, tasadores, etc.
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aciontindustrial.es
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28003 Madrid

Correo electrénico: fti@fu
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Estructurar un Plan de Ventas y usar las nuevas técnicas de captacién comercial.
Distinguir los diferentes perfiles de clientes y saber relacionarte eficientemente.

Tomar decisiones con la utilizacion de la informacidon econémica de tu empresa.
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» Sin industria no hay desarro
» Sin ingenio no hay industria
» El ingenio trae la invencion

y conduce a la innovacion

www.fundaciontindustrial.es
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GROWTH ENGINE: El Programa que acelerara el crecimiento y
consolidacion de tu empresa FASE 2. DESARROLLO DE NEGOCIO (21 HORAS) 3 JORNADAS.

Duracion: 60 horas (9 jornadas en formato intensivo) /' Jornada 5. MARKETING ONLINE Y GROWTH HACKING (8h)

v' Seleccionar canales de comunicacién mas eficaces, agiles y econdmicos

Programa del curso para el proyecto
v Atraer y fidelizar clientes

FASE 1. DISENO Y VALIDACION (31 HORAS) 4 JORNADAS.

v Jornada 6. GESTION COMERCIAL Y VENTAS (8h).

v Jornada 1 .DESIGN THINKING I (8h). V' Disefar un proceso de venta propio que permita ser medido y
V' Detectarén los retos de su modelo de negocio. controlado
v Usaran técnicas de creatividad que pondran en préctica sobre su propia v Mediante el desarrollo de un script de venta ad hoc
idea.
v Aprenderan a manejar un brainstroming. v" Jornada 7. FINANZAS PARA INGENIEROS (5 h).
v" Dar un enfoque a la_creatividad y donde el alumno explora sin juzgar su v Poner en préactica las mejores herramientas de creacién de proyecciones
idea. v Llevar en todo momento el control financiero del proyecto

v" Jornada 2. BUSINESS DESIGN (8h)
v Aumentar y dar forma a la_idea empresarial del emprendedor. FASE 3: DESARROLLO PERSONAL (8 HORAS) 2 JORNADAS.

v" Técnicas y herramientas orientadas a disefiar modelos de negocio e

eficaces mediante los que poder monetizar el proyecto

v Jornada 3. CUSTOMER DEVELOPMENT. (8h) técnicas

v Conocer y descubrir quiénes son los clientes del emprendedor El objetivo de.inefeme

v técnica de Descubrimiento de Cliente o Customer Discovery

rnada 4. AGILE DEVELOPMENT y “GET OF THE BUILDING” (7 h)
v Se realizaran_experimentos disefiados (entrevistas) para validar las

hipdtesis del Customer Develpment




