Planificación de modelo de negocio

Visión y misión de la compañía:

1. DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA EMPRESA
A. Propuesta de valor
Habilidades, experiencia, propósito, ¿por qué está empezando un negocio?

B. Clientela 
· Demografía (cuantificable)
· Psicografía (necesidad, problema, falta de algo)
· Características (qué es importante para ellos, cómo piensan)

C. Productos y servicios
· ¿Por qué es diferente?
· ¿Qué experiencia tiene?
· ¿Qué problema le está solucionando a sus clientes con sus productos o servicios?

D. Ventaja competitiva:
A + B + C = Ventaja competitiva

2. PLAN DE MARKETING Y VENTAS
A. Mensaje de marketing
¿Mensaje de marketing?
Quién + qué + cómo = mensaje

B. Plan de ventas
· Tácticas y estrategias
· Canal de ventas:
· Generación: canales y socios
· Cualificación: proceso
· Conversión: precios y empaquetado
· Prospecto: CRM

3. PLAN DE GESTIÓN
A. Elementos clave (obligaciones, recursos humanos, contratos)
Relaciones con los clientes, personal con experiencia, recursos humanos, obligaciones laborales, operaciones y cumplimiento.

B. Recursos clave
Cosas que necesita tener para poder administrar su empresa

C. Actividades clave:  
Cosas que hay que hacer para hacer funcionar su empresa

D. Colaboraciones clave: 
Gente que puede ayudar a administrar su empresa de manera más efectiva
¿Quién más tiene el mismo mercado como objetivo? Crear alianzas 



4. FINANCIACIÓN
          	A.  Capital inicial     
· Fuentes de capital iniciales
· ¿Capital necesario para empezar la empresa? ¿Gastos?
          	B. Flujos de ingresos
· Posibles fuentes de ingresos
· Unidades de productos y servicios que espera vender cada mes

         C. Costos estructurales
· Cuánto le cuesta producir cada unidad generadora de ingresos
· Gastos operativos 
                
[bookmark: _GoBack]D.  Ganancias brutas
Ganancias - (Gastos + Deudas) = movimiento de efectivo/liquidez









