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La calidad de tu idea dependerá de lo generoso que seas contigo mismo al responderte estas preguntas.


Al contestarlas, date permiso para ser tú mismo. Para sentir y emocionarte. No te pongas límites. Sólo déjate llevar. Y extiéndete todo lo que quieras.

Sé natural, cercano, con confianza, tal y como tú eres. Evita utilizar tecnicismos y un lenguaje como para impresionar. Sé tu mismo, tal y como te lo dirías a ti o a un amigo con el que te estás tomando un café o una cerveza. O incluso como si estuvieses hablando con tu hijo o sobrino, para que pueda entenderte. Y utiliza ese tono personal en todas tus respuestas. Son sólo para ti. No tienes que rendir cuentas con nadie. Así que sé sincero y honesto contigo mismo, sin intención de vender nada a nadie.


1ª PARTE

	¿A qué se dedica tu empresa? ¿Qué producto o servicio ofreces?
No te limites sólo a enumerarlo y ya está. Profundiza un poco en tu respuesta.

	



	¿En qué crees que te diferencias de tu competencia?

	



	¿Quién es tu cliente ideal? ¿Qué características tiene? Esta pregunta ya te la has debido responder anteriormente, pero recupérala porque en las siguientes preguntas vamos a profundizar más sobre ello.

	



	¿Qué deseo, problema o necesidad tiene ese cliente antes de comprarte? ¿Cuáles son sus puntos de dolor o de deseo?

	



	¿Cómo tu servicio o producto le ayuda a resolver ese problema o anhelo? ¿Cuáles son los resultados de trabajar contigo?

	







2ª PARTE

Esta parte es más personal. Contesta dejándote llevar. Igual lo que dices no tiene mucho sentido. Da igual. Simplemente escribe lo que sientas y lo que se te pase por la cabeza, aunque sean reflexiones inconexas. No te pongas ningún límite. No te preocupes por el lenguaje o si utilizas alguna expresión inadecuada. Ya habrá tiempo más adelante para pulir esos detalles.
Quizás alguna pregunta crees que ya la has respondido. Si es así no pases de ella y vuélvetela a plantear porque puede ser que ahora lo expreses de otra manera.


	¿Cuándo decidiste que querías emprender? ¿Cómo surgió todo? ¿Cuál fue ese punto de inflexión? ¿Cómo comienza tu historia?
Revívelo, vuelve a sentirlo y escríbelo.

	



	¿Tienes alguna anécdota de cuando eras pequeño o más joven que esté relacionado de alguna manera con lo que haces ahora?

	





	¿Qué es lo que te mueve, te ilusiona o te motiva?

¿Por qué haces lo que haces? Y no me refiero a ganar dinero (eso es una consecuencia). ¿Cuál es tu finalidad, motivo o creencia? 

¿Por qué existe tu empresa? ¿Por qué te levantas de la cama cada mañana? ¿Y por qué debería importarle a alguien?

Es una pregunta compleja y que puede ser confusa, lo sé. Se trata simplemente de que intentes pensar en ello y que escribas lo que sientas, aunque no le veas mucho sentido a tus palabras.

	




	¿Cuál es la historia que hay detrás del nombre de tu negocio?

	



	¿Qué es para ti lo que haces? ¿Cómo lo definirías?

Me explico, porque esta pregunta es muy interesante. Imaginemos que te dedicas al “diseño gráfico”. ¿Qué es para ti el diseño gráfico? Cambia diseño gráfico por “eso” que tú haces (en mi caso, por ejemplo, la pregunta que me haría a mí mismo es “qué es para mí un vídeo”). Y no contestes con una definición técnica de diccionario o de Google. Contesta desde las emociones que te provoca a ti eso que haces, aunque pueda sonar un poco abstracto o metafórico (ya sea diseño gráfico, vídeo, flores, coaching, fotografía, consultoría, marketing, joyas, a lo que te dediques).

	





	¿Qué te hace ser especial o único? ¿Qué tienes tú que no tengan los demás? ¡No se te ocurra decir que NADA! Date valor, que tienes muchas cosas buenas y especiales.

	



	Volvamos a tu cliente ideal. ¿Cómo sería su historia en relación a tu producto o servicio? Es decir: ¿Cuál es su situación inicial? ¿Cómo se siente antes de comprarte? ¿Cómo le puedes ayudar tú? ¿Y cómo se siente después de que le ayudes?

Contesta creando una historia. Saca tu lado más creativo. Puede ser que tú mismo hayas pasado por esa misma situación por la que está pasando tu cliente y de hecho puede que eso te motivara también para hacer lo que estás haciendo en tu negocio. Así que también puedes tirar por ahí si es el caso. Se trata de construir una pequeña historia.

	




	¿Estás tú solo en el negocio o hay un equipo de personas contigo?
Si sois un equipo escribe sobre estas personas, qué hacen, cómo formáis equipo, cómo trabajan, qué valoras de ellos, cuál es tu experiencia de trabajar con ellos. Y no te limites sólo al aspecto laboral, profundiza también en su lado personal.

	



	Y, para terminar, ten un momento de divagación. ¿Cuál es esa reflexión de vida que crees que te mueve, o te inquieta, o te hace dudar o sentir, y que de alguna manera te pudo llevar a emprender tu proyecto? Puede ser algo del pasado, o que apliques en el presente o que te impulse en el futuro.
Escribe lo primero que sientas o lo que se te ocurra, aunque no tenga mucho sentido.

	





¿Y AHORA QUÉ?

Es el momento de repasar toda la información que has recabado.

Tienes mucho material donde elegir y sé que eso te puede abrumar. Por eso es importante que de nuevo te centres en ese objetivo que te has marcado con tu vídeo y que estudies qué respuestas te pueden ayudar mejor a conseguirlo.

No tengas miedo a retroceder y darle otra vuelta. El hacerte a ti mismo estas preguntas y analizar tus respuestas es para que puedas visualizar mejor los recursos emocionales que tienes a tu alcance para trabajar en tu vídeo.

[bookmark: _GoBack]También puede ser que en este momento de creatividad e imaginación te surjan otras preguntas. Si es así, desarróllalas y déjate llevar. Todas las ideas son bienvenidas.
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