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¢ Por qué necesitas un modelo de negocio?

Emprender sin un modelo es como construir una casa sin planos. Puedes avanzar, pero el resultado sera
improvisado, costoso y fragil. Un modelo de negocio no es burocracia — es claridad. Es la diferencia entre
trabajar mucho y trabajar bien.

Miles de emprendedores en Centroamérica arrancan con energia, talento y una idea brillante, pero sin
estructura. Seis meses después estan agotados, sin clientes claros y sin saber por qué su negocio no
despega. La respuesta casi siempre es la misma: falta de modelo.

negocios cierran de los casos por probabilidad de éxito
en los primeros 3 afios falta de planificacion con un modelo claro

"Un emprendedor sin modelo tiene actividad sin direccion.
El éxito no es accidente — es disefio."
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El Sistema F.L.O.B.E.

Cinco pilares para construir un negocio que funciona

= L O B =

FUNDAMENTO LANZAMIENTO OPERACION BRANDING ESCALABILIDAD

Tu razon de existir Valida antes de invertir El motor del negocio Tu marca habla por ti Crece sin romperte

F.L.O.B.E. no es una férmula rigida. Es un mapa. Cada letra representa una dimension critica del negocio
que debes atender — en orden y con intencién. Puedes entrar al sistema desde cualquier punto, pero
para construir con solidez, el orden importa.

FASE PILAR PREGUNTA CLAVE RESULTADO

F — Fundamento ¢ Por qué existo y para quién? Propuesta de valor clara
2 L — Lanzamiento ¢, Como valido mi idea? Primera venta real
3 O — Operacién ¢ Como funciono dia a dia? Procesos y equipo
4 B — Branding ¢ Como me perciben? Identidad y reputacion
5 E — Escalabilidad ¢ Cobmo crezco sin morir? Modelo replicable

CREA Y EMPRENDE - Il Edicién - Juan Ramén Flores - juanflobe.com




F: FUNDAMENTO

Define qué haces, para quién y por qué te eligen

El fundamento es la raiz de todo lo demas. Sin él, cada decision que tomas es como construir sobre
arena. El fundamento responde tres preguntas esenciales que todo emprendedor debe saber de
memoria:

z No lo que vendes, sino el problema que resuelves. No «vendo zapatos», sino «ayudo

¢QUE HACES? . . ol ot ndo zap Y
a mujeres profesionales a caminar con confianza todo el dia».

: Tu cliente ideal no es «todo el mundo». Cuanto mas especifico seas, mas poderoso

¢PARA QUIEN? el no | mund 1S ©sp P
es tu mensaje. Define edad, situacion, deseos y miedos.

Tu diferenciador real. No precio — eso no es estrategia. ¢ Qué tienes tu que los

demas no pueden copiar facilmente?

¢POR QUE TE ELIGEN?

Herramienta: El Lienzo de Fundamento

MISION ¢ Para qué existes? VISION ¢ A dénde vas? VALORES ¢Cémo actiias?
CLIENTE IDEAL ¢Quién es? PROBLEMA QUE RESUELVES DIFERENCIADOR ¢ Por qué ta?
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F: FUNDAMENTO — Ejercicio Practico

Completa esta frase en menos de dos minutos. Si te cuesta mas, es sefial de que tu fundamento necesita
trabajo:

"Ayudo a [tipo de persona] a lograr [resultado concreto] a través de [tu método o
producto], a diferencia de la competencia que [debilidad del mercado]."

Sefiales de que tu fundamento es sélido:
0 Puedes explicar tu negocio en 30 segundos y la gente lo entiende.

[0 Sabes exactamente a quién le hablas en tus redes y publicidad.
[ Tienes una razon clara de por qué alguien deberia elegirte a ti y no a otro.
0 Tus precios reflejan el valor que das, no lo que cobra el vecino.

0 Tu equipo (si tienes) sabe cual es la misién y puede repetirla.

"El fundamento no es el logo ni el nombre. Es por qué alguien
elegiria pagarte a ti antes que a cualquier otro."
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L: LANZAMIENTO

El momento de validar tu idea y salir al mercado

El lanzamiento no es el gran evento. Es el proceso de validar que tu idea tiene mercado real antes de
invertir tiempo y dinero en gran escala. El error mas caro es construir primero y vender después.

Idea Minima Viable (IMV)

No lances el producto perfecto. Lanza la version mas simple que pueda generar una venta real. La
perfeccion es enemiga del arranque.

Prueba con Personas Reales

Habla con 10 clientes potenciales antes de gastar un lempira. Sus respuestas valen mas que cualquier
andlisis de mercado.

Tu Primera Venta

La primera venta es la validacion mas poderosa. No importa si el margen es bajo — importa que alguien
pagé por lo que ofreces.
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Itera R4pido

Recoge feedback, ajusta y vuelve a probar. El ciclo idea-lanzamiento-aprendizaje es el motor de la
innovacion.
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L: LANZAMIENTO — Checklist de Validaciéon

¢,Puedes describir el problema que resuelves en una sola oracion?

¢Has hablado con al menos 10 clientes potenciales sobre este problema?
¢ Tienes un prototipo, demo o muestra que puedas mostrar?

¢ Sabes cuanto estan dispuestos a pagar tus clientes?

¢Tienes al menos 3 personas que digan «yo compraria eso»?

¢ Tu primera version puede estar lista en menos de 30 dias?

¢ Tienes un canal para llegar a tus primeros clientes sin gastar dinero?
¢Has calculado cuantas ventas necesitas para cubrir costos basicos?

"Vende antes de producir. Construye para los clientes que ya tienes,
no paralos que esperas conseguir."
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O: OPERACION

Pon orden, procesos y seguimiento a tu negocio

Un negocio que depende de que tu estés presente en todo momento no es un negocio — es un empleo
mal pagado. La operacion trata de construir sistemas que funcionen con o sin ti.

PROCESOS HERRAMIENTAS

Documenta como se hace cada tarea importante. Si solo Digitaliza desde el principio. Usa CRM, hojas de
existe en tu cabeza, eres el cuello de botella. seguimiento, automatizaciones basicas. No necesitas

tecnologia cara.

EQUIPO FINANZAS

Contrata para tus debilidades. Define roles claros desde el Separa las cuentas del negocio de las personales desde el
primer colaborador. Las peleas en negocios nacen de dia uno. Sin esta regla, nunca sabras si ganas o pierdes.

funciones difusas.

INDICADORES ATENCION

Lo que no se mide, no se puede mejorar. Define 3-5 Un sistema claro de atencion al cliente genera recompra y
métricas clave y revisalas semanalmente. recomendaciones. Es tu activo mas barato y mas

poderoso.
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O: OPERACION — EI Ciclo Operativo

Todo negocio saludable opera con un ciclo continuo de cuatro fases. Conocerlo te permite identificar en
cudl estas atascado:

PLANEAR EJECUTAR MEDIR AJUSTAR

Define metas semanales, Haz las tareas del plan con Revisa si los nimeros van Corrige lo que no funciona.

mensuales y trimestrales. disciplina y enfoque. en la direccion correcta. Ajusta rapido y vuelve.

"Un negocio operado con procesos claros no solo produce mas —
produce mas con menos desgaste."
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B: BRANDING

Conecta, comunica y potencia tu marca

Branding no es disefio. Es la percepcion total que tiene el mercado sobre ti. Incluye cémo te ven, como
hablas, qué prometes y — sobre todo — qué tan consistentemente lo cumples. Una marca fuerte es el
activo mas dificil de copiar y el mas poderoso para crecer.

IDENTIDAD VISUAL

Logo, colores, tipografia, fotografia. Son el lenguaje no
verbal de tu marca. Deben comunicar lo mismo que tus

palabras.

POSICIONAMIENTO

El lugar que ocupas en la mente de tu cliente. No puedes

ser todo para todos. Elige una posicion y defiéndela.

REPUTACION

Es lo que dicen de ti cuando no estas. Se construye con
cada interaccion, cada entrega, cada respuesta a un

mensaje.

VOZ Y TONO

¢ Cémo hablas? ¢ Formal o cercano? ¢ Experto o accesible?
Tu voz debe ser consistente en redes, email y atencion al

cliente.

STORYTELLING

Las marcas que venden mas no hablan de productos —

cuentan historias. ¢ Cuél es la tuya? ¢ Por qué empezaste?

COMUNIDAD

Las marcas mas poderosas del mundo tienen

comunidades, no solo clientes. ¢Cémo conectas a tus

seguidores entre si?
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B: BRANDING — Diagndstico de Marca

Evalla en qué nivel esté tu marca hoy:

DIMENSION NIVEL 1 Critico NIVEL 2 En proceso NIVEL 3 Sélida

Sin logo ni colores Logo bésico, sin

Identidad Visual - .
definidos sistema

Sistema visual completo

. L Parcialmente .
Vozy Tono Sin definicién . Manual de tono definido
aplicado

o . . Redes activas, sin ) ) )
Presencia Digital Sin redes ni web . Estrategia de contenido activa
estrategia

Storytelling No contamos historia Historia basica Narrativa de marca poderosa

Respondemos, sin

. Gestion proactiva y reviews
estrategia

Reputacion Sin gestion activa

"Tu marca no es lo que dices que eres.
Es lo que los demas dicen que eres cuando no estas en la sala."
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E: ESCALABILIDAD

Prepara tu negocio para poder crecer

Escalar no es solo vender mas — es vender mas sin que todo explote. Un negocio escalable crece sus
ingresos mas rapido que sus costos. Para lograrlo, necesitas sistemas, no solo esfuerzo.

Identifica qué tareas se repiten y automatizalas. Email marketing, facturacion,

AUTOMATIZACION :
respuestas frecuentes — todo lo que no requiere tu cerebro, debe hacerse solo.

Contrata cuando el costo de no contratar es mayor que el sueldo. Define qué

DELEGACION EFECTIVA . . .
tareas son solo tuyas — las demas, delégalas con sistemas claros.

DIVERSIFICACION DE Un solo producto o cliente es un riesgo enorme. Piensa en versiones premium,
INGRESOS membresias, licencias, afiliados. El dinero debe entrar de varias puertas.
TECNOLOGIA COMO La tecnologia multiplica el esfuerzo humano. Un software de gestion puede hacer
PALANCA el trabajo de dos personas. Invierte en herramientas antes de en personal.

CREA Y EMPRENDE - Il Edicién - Juan Ramén Flores - juanflobe.com



E. ESCALABILIDAD — ¢ Estas listo para
crecer?

Los 5 signos de que un negocio esta listo para escalar:

Tienes demanda constante que supera tu capacidad actual.

Tu proceso de venta estd documentado y puede repetirlo alguien més.
Tienes margenes saludables (no solo ventas brutas).

Tu equipo puede operar sin ti por al menos una semana.

Sabes exactamente cuanto cuesta conseguir un cliente nuevo.

"Escalar demasiado rapido sin procesos solidos es la segunda causa
mas comun de quiebra empresarial. Crece con cimientos."”
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Como Aplicar F.L.O.B.E. en tu Negocio Hoy

El sistema F.L.O.B.E. no es un examen que apruebas una sola vez. Es una revision periédica del estado
de tu negocio. Aqui te presentamos tres formas de usarlo segin el momento en que estas:

MOMENTO COMO USAR F.L.O.B.E. FRECUENCIA

Completa cada pilar en orden. No pases al siguiente sin

. . _ Una vez, antes de lanzar
tener el anterior minimamente definido.

Estas empezando

Ya operas, quieres Audita cada pilar con honestidad. Identifica el més débil y
crecer enfocate en él un mes completo.

Trimestral

Regresa al Fundamento. El 80% de los problemas

. . . . Cuando algo no funciona
operativos tienen raiz en un fundamento difuso.

Tienes problemas

Buscas inversion o Presenta los 5 pilares como argumento de solidez. Muestra

. . L . . , Antes de cada reunién
socios qué tienes consolidado y qué esta en proceso.
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Mapa de Salud del Negocio — F.L.O.B.E.

Califica cada pilar de 1 a 5 segun el estado actual de tu negocio. Suma el total y encuentra en qué zona
estas:

1 e 3 Funcio . 5 Excele
. 2 Débil 4 Solido TU NOTA
Critico nal nte
[ [ [

F — Fundamento u u -
L — Lanzamiento u n ] u [ o
O — Operacion m m m L m o
B — Branding = = = [ ] [ -
E — Escalabilidad u u m u [ _
S O N
5-10 ZONA ROJA Requiere accion inmediata. Vuelve al fundamento.
11-16 En construccion. Tienes base, pero faltan pilares soélidos.
17-22 ZONA VERDE Negocio funcional. Enfécate en los pilares mas bajos.
23-25 ZONA ORO Listo para escalar. Busca nuevos mercados y modelos.
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Errores Comunes al Planear (y CoOmo
Evitarlos)

OPlanear en exceso, ejecutar poco

El plan perfecto que nunca se lanza vale cero. Haz un plan

del 80%, lanza, y perfecciona en movimiento.

Olgnorar los nimeros

¢,Cuanto cuesta conseguir un cliente? ¢Cudl es tu margen

real? Sin datos, navegas a ciegas.

OConfundir ingreso con ganancia

Facturar un millén no significa ganar un millén. El dinero

gque queda después de gastos es lo que cuenta.

Copiar sin adaptar

Ver lo que hace la competencia para entender el mercado
esta bien. Copiarlo sin contexto propio es el camino al

fracaso.

ONo pedir ayuda

El emprendedor solitario que lo hace todo solo no es héroe
— es el primer cuello de botella. Red, mentores,

comunidad.

[ONo revisitar el fundamento

Los negocios cambian. EI mercado cambia. Revisar tu
propuesta de valor cada afio no es debilidad — es

inteligencia estratégica.
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Tu Plan de Accién de 30 Dias con F.L.O.B.E.

No termines este capitulo sin comprometerte con acciones concretas. Este plan de 30 dias te guia paso a
paso para implementar F.L.O.B.E. en tu negocio, sin abrumarte:

SEMANA PILAR ACCIONES CLAVE

Semana 1 Dias « Escribe tu propuesta de valor en una oracion ¢ Define tu cliente ideal
F — Fundamento . . . .

1-7 (1 perfil detallado) « Lista tus 3 diferenciadores reales

Semana 2 Dias . * Habla con 5 clientes actuales o potenciales ¢ Identifica tu producto o
L — Lanzamiento . . ' .

8-14 servicio mas rentable  Define precio con base en valor, no en costo

Semana 3 Dias O + B Operacion y » Documenta el proceso de tu servicio principal « Revisa la consistencia

15-21 Branding visual en tus redes ¢ Programa 2 piezas de contenido semanales

« Identifica 1 proceso que puedas automatizar « Evalla qué tarea
E — Escalabilidad podrias delegar primero ¢ Define tu meta de crecimiento para el
préximo trimestre

Semana 4 Dias
22-30
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Mi Compromiso con F.L.O.B.E.

Llenar este compromiso no es un ejercicio simbdlico. Es el primer paso de ejecucion. Los emprendedores
que lo escriben tienen mayor probabilidad de cumplirlo. Sé especifico:

Mi negocio se llama:

El problema que resuelvo es:
Mi cliente ideal es:

Mi diferenciador principal es:
El pilar més débil hoy es:

La primera accion que tomaré
esta semana:

Mi meta para los proximos 30 dias
es:

Fecha de inicio:

"La diferencia entre un sueio y una meta es una fecha
y un plan de accion.”
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Claridad y Accion para Avanzar

Has llegado al final del Capitulo 4. Pero el verdadero trabajo apenas comienza.

F.L.O.B.E. es el mapa. Tu eres el vigjero. Ningin mapa te mueve — solo ta puedes hacerlo. Lo que
separa a los emprendedores que logran resultados de los que eternamente «estan trabajando en ello» es
una sola cosa: la accién consistente con un sistema claro.

Lo que aprendiste en este capitulo:

FUNDAMENTO Tu propuesta de valor y cliente ideal son la base de todo.
LANZAMIENTO Valida antes de invertir. La primera venta es la prueba real.
OPERACION Los procesos te liberan. Sin sistemas, eres el cuello de botella.
BRANDING Tu marca es percepcion. Cuidala en cada interaccion.
ESCALABILIDAD Crece con cimientos. La velocidad sin estructura destruye.

"Emprender es un acto de fe con estrategia.
Cree. Crea. Conecta. Emprende."

— Juan Ramon Flores - Creay Emprende Il Edicién

Consigue el libro completo en Amazon o en juanflobe.com
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