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1. Determinar la descripción general de la empresa
    	 A.  Propuesta de valor A - - Uno mismo - CEO
1. USP personal – por qué:
2. Dones y talentos innatos:
3. Habilidades aprendidas:
4. Experiencias:
5. Pasiones:
6. Propósito – su por qué:

B.  Clientela
1. Demografía:
2. Psicografía:
3. Características:

C . Productos y servicios
           1.  Propuesta de valor B -- Negocio – Productos y servicios
                     La singularidad de su negocio en el mercado:
                     ¿Cómo destaca?
                     ¿Qué experiencia tiene?
        
          2. Área de especialización – cómo
                    Problema que resuelve para su clientela
        
D.  Ventaja competitiva

Descripción general de la empresa + clientela + productos y servicios = Ventaja competitiva

2.  Estrategia de marketing
	A. Mensaje de marketing 
          1. Tácticas y estrategia
a. Marketing disruptivo:
b. Marketing de búsqueda online:                    
c. Costo por cambio:                        

2. Mensaje de marketing:

          Mensaje de marketing = quién + qué + cómo
Mensaje de marketing = clientela + problema que resuelve + cómo lo resuelve gracias a su experiencia
                               
B.  Estrategia de ventas
    	1.   Canal de ventas
a.  Generación: ¿Dónde está encontrando a sus clientes?
1. Canales:
2. Socios:
b. Cualificación:  ¿Cómo sabrá si son sus clientes?
1. 80/20:  (60-20/17-3):
2. Proceso:
c. Conversión: ¿Cómo cerrará la venta?: 
1. Ofertas:
2. Empaquetado/agrupación:
d. Prospecto: ¿Cómo se asegurará de mantenerse como primera opción de sus clientes?
1. CRM’s:
2. Experto – Autoridad en el campo:

3.  Plan de gestión empresarial - ¿Cuál es su enfoque para gestionar este negocio? 
A. Elementos clave 
          1.  Relaciones con los clientes
          2.  Personal: empleos que se necesitan para administrar su empresa
          3.  Obligaciones laborales

B.  Recursos clave: cosas que necesita para poder administrar su empresa

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

D.  Colaboraciones clave: 
          1. ¿Quién puede hacer las cosas que no se le dan bien para administrar su empresa de manera más efectiva? (contabilidad, redes sociales, marketing)
          2. ¿Quién más tiene el mismo mercado como objetivo con el que pueda crear una alianza o relación para aprovecharse?

4.  Financiación
          A.  Capital inicial     
a. Puesta en marcha - ¿Cuáles son sus fuentes y uso de capital?
b. Expansión - ¿Cuáles son sus fuentes y usos de capital para expandirse?

          B. Flujos de ingresos
1. Unidades generadoras de ingresos (mensual): cuántas unidades de productos y servicios espera vender cada mes
2. Costos unitarios directos (mensuales): cuánto le cuesta producir cada unidad generadora de ingresos

         C. Costos estructurales
Gastos operativos (mensuales): en qué gastos mensuales recurrentes incurre cada mes (nómina de arrendamiento, marketing)
                
D.  Ganancias brutas
       Ganancia bruta (mensual): cuánta ganancia mensual espera que rinda esta empresa.

Ganancias - (Gastos + Deudas) = movimiento de efectivo/liquidez

