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Descubre tu capital invisible.
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La guia breve para entender el método MVI 'y dar
el primer paso: convertir lo que ya sabés en un
ingreso propio, en paralelo a tu empleo. Método,
no motivacion.
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ANTES DE SEGUIR

Queé es un MVI.

EL METODO

MVI significa Minimo Viable de Independencia. No es una idea niun curso: es la
estructura minima de un negocio propio que ya te da autonomia real, construida

sobre tu experiencia.

DEFINICION

El MVI es la versién minima de un servicio que podés vender, entregar y convertir en una

fuente propia deingresos eindependencia. Es la interseccion de tres pilares: si falta uno,

no es un MVI.

[ EL PRINCIPIO ] Mdaxima rentabilidad con el minimo insumo de tu tiempo.
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Tu Capacidad Critica
EL FACTOR HUMANO

No vendés horas ni un producto
genérico. Vendés la resolucién
de un problema de alto dolor
que sabés resolver mejor que
otros. Tu activo es tu criterio, no
tu tiempo.
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El Piso de Tarifa
PRICING FLOOR

Un precio fijado por el valor del
resultado para el cliente, no por
tus costos ni tus horas. El precio
se ancla en el dolor que
resolvés.
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El SOP Dashboard
EL LIMITE OPERATIVO

Un sistema de entrega ultra-
eficiente que insume muy poco
tiem po por cliente. Es lo que
protege la ecuacién: sumar
clientes no significa sumar
horas.

La regla de la interseccion. Capacidad critica sin piso de tarifa es un hobby caro. Piso de
@ tarifa sin SOP eficiente te come el tiempo. Los tres juntos, y solo los tres juntos, hacen un
negocio que se sostiene en paralelo a tu empleo.
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MANOS A LA OBRA - QUICK START

Como empezar hoy, sin renunciar.

Cuatro movimientos concretos para pasar de tu experiencia a un MVlen marcha.
Cada uno es una pieza real de tu negocio, no un apunte.

Nombra tu problema de alto dolor
CAPACIDAD CRITICA

Elegi un problema caro y recurrente que resolvés
casi sin pensar. Ese reflejo es tu activo.

v Hacelo hoy: escribi la frase "ayudo a [quién] a
[resultado] cuando [situacion]".

Disefid una entrega liviana
SOP DASHBOARD

Armad el paso a paso para entregar en menos de 4

Poné precio alresultado
PISO DE T ARIFA

No cobres tus horas. Estima cudnto vale para el
cliente el problema resuelto y ancld ahi tu precio.

v/ Hacelo hoy: defini un piso, un nUmero por debajo
del cual no arrancds.

Buscd una pre-ventareal
VALIDACION

No salis con una ideq, salis con una venta. Una

h por semana. Si escala en horas, no escala. intencién firmada (LOI) vale més que mil

v/ Hacelo hoy:listd los 5 pasos de tu entrega y encuestas.

marcd cudles se plantillan. v Hacelo hoy: ofrecelo a un contacto de confianza

y pedile un compromiso concreto.

LA CUENTA DEL PISO DE TARIFA EJECUCION ASIMETRICA

Construidesde la fuerza

Precio =
generds o ahorrds

que
Armd tu MVI mientras todavia tenés tu sueldo,

con total discrecidn. La discrecién es una
Ejemplo ilustrativo: si tu trabajo le ahorra a un cliente

$10.000 por mes, cobrar $2.000 es un piso logico. Le
queda 5 veces lo que paga, y a vos te rinde sin vender
horas.

ventaja: no exponés nada hasta que la venta
ya validé la oferta.

Regla de oro: el objetivo del primer trimestre no es facturar mucho. Es tener tu oferta con precio y una
venta real. Con eso, ya dejaste de depender solo del puesto.
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EL CASO DEL LIBRO

Del Fortune 500 a lo propio.

El primer caso del método es realy es del autor. La misma I6gica que disefid
operaciones para las multinacionales, aplicada a su propia independencia.

Disefio operaciones para las mas grandes.Después
las disefié para si mismo.

Durante casi 25 afios trabajé en estrategia comercial y de canales
para compafias como Procter & Gamble, Amazon, Motorolq,
Microsoft y Mercado Libre. Ingeniero en sistemas, especialista en Big
Data por el MIT, reconocido por Forbes, Financial Times y CNN.

En algln momento vio lo mismo que ve en cada ejecutivo senior: todo
ese valorrendia para el puesto, no para él. El puesto se presta, no se
posee. Asi que hizo con su experiencia lo que habia hecho con la de
sus clientes: la convirtié en un sistema con precio, liviano y propio. Ese
sistema es Ingreso Propio, y el método que lo ordena es el MVI.
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Mauro Liberman : N ' :
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Director estratégico y asesor de operaciones Fortune 500 activo

operaciones

La leccién del caso: no hizo falta una gran idea nueva. Hizo falta tomar el activo que ya existiq,
ponetrle precio porresultado y una entrega eficiente, y validarlo con una venta. Eso es un MVl y lo
podés empezarcon lo que ya sabés.

EL PRIMER PASO, GRATIS
Descubri tu

Hacé la Evaluacién de Admision y llevate tu Mapa Estratégico
Personal, apliques o no. Un diagnéstico honesto, sin humo.

Libro Minimo Viable de Independencia - Amazon - ISBN 978-631-01-8032-8 ingresopropio.com



