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VALOR 30% 

INSTRUCCIÓN: RESPONDE CORRECTAMENTE CADA PREGUNTA 

 

I. PREGUNTAS DE ANÁLISIS: 

 

1. ¿CUÁL ES LA IMPORTANCIA DEL PLAN DE NEGOCIOS EN EL COMERCIO EXTERIOR? VALOR 6% 

 

2. ¿LOS NEGOCIOS INTERNACIONALES SON UNA OPCIÓN PARA LOS EMPRENDEDORES MEXICANOS? 

VALOR 8% 

 

 

3. ¿EL CAPITALISMO GLOBAL REPRESENTA OPORTUNIDADES O AMENAZAS PARA LOS EMPRENDEDORES 

MEXICANOS? VALOR 8% 

 

 

 

II. INVESTIGACIÓN VALOR 8% 
 

O Investigue en internet una lista de emprendedores y emprendedoras mexicanas.  
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Salazar camino Jessica 
 
EXAMEN 50%   

Es una actividad económica que busca obtener UTILIDADES principalmente a través de la venta o intercambio de 

productos o servicios que satisfagan las necesidades de los clientes. VALOR 5% 

 *Negocio                                  Modelo de Negocio                      CANVAS 

Es un primer paso para validar la idea del emprendimiento, determina la manera en que el negocio gana dinero. 

VALOR 5% 

Resumen Ejecutivo                            Rentabilidad                          * Modelo de Negocio 

Es el documento que describe los objetivos y permite mostrar la viabilidad económica o financiera y proyectar a 

futuro el negocio. VALOR 5% 

CANVAS                                           *Plan de Negocios                   Negocio 

Es una plantilla de gestión estratégica para el desarrollo de nuevos modelos o documentar los ya existentes 

VALOR 5% 

Propuesta de valor                             Estructura de costos                              *CANVAS 

Explica qué es lo que se ofrece a los clientes y por qué deben comprarlo. VALOR 5% 

Canales                            *Propuesta de Valor                                               Segmento de clientes 

Implica identificar, definir y conocer al grupo de personas a las que se dirige el producto/servicio. VALOR 5% 

Propuesta de valor                      *Segmento de clientes                               Relación con los clientes 

Manera en la que se interactúa con los clientes, los fideliza, retiene y ayuda a capturar nuevos. VALOR 5% 

*Relación con los clientes                       Recursos claves                                   Estructura de costos 

Recursos indispensables y necesarios para poner en marcha el modelo de negocio y sin los cuales no se puede 

ejecutar. VALOR 5%           

Actividades clave                         Propuesta de valor                             *Recursos claves 

Asociaciones y alianzas necesarias que se requieren para ejecutar el modelo de negocio de manera exitosa. 

VALOR 5% 

*Socios clave                                       Segmentos de clientes                 Canales 

Procesos principales que se tienen que llevar a cabo para realizar la propuesta de valor. VALOR 5% 

*Actividades clave                             Fuentes de ingresos                                    Segmento de clientes 

 

 
 


