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2. " PROPUESTA DE VALOR" - TU NEGOCIO

cQué estas vendiendo a los inversores?
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cQué tengo que hacer?
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¢ Qué voy a invertir?
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8. CANALES™

¢ Cuales son los pasos del proceso?
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9. " INGRESO"

cDespués de todo esto, qué obtengo?
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3. "ASOCIADOS" - REDES

¢Quiénes te apoyan en el fundraising?
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