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Triple Transición
Caja de herramientas

Asociación
y financiación

Necesidades Capacidad y
Tecnología

Madurez

Bienvenido a la Caja de herramientas de la triple transición

Esta caja de herramientas es su guía completa para recorrer el triple viaje de 
transición para las PYMES turísticas. Está diseñado para brindarle el 
conocimiento, las herramientas y los recursos necesarios para sobresalir en una 
industria en rápida evolución. Esta caja de herramientas sirve como guía 
práctica para hacer que el proceso de triple transición sea manejable y eficaz. 
Entendemos la complejidad de este viaje, por eso hemos seleccionado estos 
recursos para empoderarlo. Ya sea que sea nuevo en sostenibilidad, 
digitalización o resiliencia, o esté buscando mejorar sus prácticas actuales, la 
caja de herramientas está aquí para ayudarlo.

CAJA DE HERRAMIENTAS

DESCRIPCIÓN GENERAL

Negocio
Modelo

Desarrollo

La caja de herramientas está organizada en varias secciones clave, cada una de las cuales 

tiene como objetivo abordar aspectos críticos del proceso de triple transición. Estas 

secciones incluyen:

1. Desarrollo del modelo de negocio
2. Necesidades de asociación y financiación

3. Capacidad y madurez tecnológica
4. Hoja de ruta para la transición

5. Marco de seguimiento

Hoja de ruta para
Transición

Supervisión
Estructura
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02. Componentes clave
de la Triple Transición
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SOSTENIBILIDAD
La sostenibilidad en el contexto del sector turístico es la práctica 
de realizar actividades turísticas de una manera que preserve y 
proteja el medio ambiente, apoye a las comunidades locales y 
genere beneficios económicos sin comprometer la capacidad de 
las generaciones futuras de hacer lo mismo. Implica un 
compromiso con un turismo responsable que minimice los 
impactos negativos y maximice los resultados positivos.

Las prácticas de turismo sostenible pueden ayudar a los destinos a 
mantener su atractivo, proteger su patrimonio cultural y garantizar el 
bienestar de los residentes locales. Al integrar la sostenibilidad en sus 
modelos de negocio, las pymes pueden contribuir a una industria 
turística más ética y resiliente.

No se puede subestimar la importancia de la sostenibilidad en el turismo. 
No sólo se alinea con la creciente conciencia y preocupación global por las 
cuestiones ambientales y sociales, sino que también es esencial para la 
viabilidad a largo plazo de la industria.
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DIGITALIZACIÓN
La digitalización es una fuerza transformadora que ha remodelado la 
industria del turismo. Abarca la adopción de tecnologías digitales para 
mejorar las operaciones, mejorar las experiencias de los clientes e 
impulsar la competitividad. Desde plataformas de reservas online, 
aplicaciones móviles y análisis de datos hasta tours de realidad virtual 
y marketing en redes sociales, la digitalización permite a las empresas 
optimizar sus procesos, llegar a un público más amplio y mantenerse a 
la vanguardia en un mundo cada vez más digital.

Las pymes deben aprovechar las tecnologías digitales y necesitan 
orientación para aprovechar todo su potencial. Ya sea mediante la 
implementación de sistemas de reservas basados   en la nube para 
agilizar las reservas o el uso de análisis de datos para obtener 
información sobre las preferencias de los clientes, la digitalización ofrece 
numerosas herramientas para mejorar el rendimiento empresarial. 
Permite a las pymes crear experiencias personalizadas, conectarse con 
los clientes y adaptarse a la dinámica cambiante del mercado en tiempo 
real.
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RESILIENCIA
La necesidad de resiliencia: la industria del turismo es susceptible a 
diversos desafíos externos, incluidos desastres naturales, crisis de 
salud pública, recesiones económicas e incertidumbres geopolíticas. 
La resiliencia en el turismo es la capacidad de prepararse, resistir, 
recuperarse y adaptarse a estos desafíos. Garantiza que las empresas 
turísticas puedan seguir prestando servicios, protegiendo los medios 
de vida y manteniendo la integridad general de la industria incluso 
cuando se enfrenten a la adversidad.

Las PYMES deben estar equipadas con el conocimiento y las 
estrategias para generar resiliencia en sus operaciones y estrategias. 
Abarca una variedad de factores, incluida la gestión de riesgos, la 
preparación para crisis y la adaptabilidad. Al implementar 
evaluaciones integrales de riesgos, desarrollar planes de 
contingencia y fomentar una cultura organizacional de resiliencia, las 
PYMES pueden mejorar su capacidad para capear eventos 
imprevistos y salir de ellos más sólidas y ágiles. En última instancia, la 
resiliencia contribuye a la sostenibilidad empresarial y al éxito a largo 
plazo.
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03. Modelo de Negocio
Desarrollo
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Cultivando la innovación
El ciclo de vida de la innovación: La innovación dentro de su modelo de negocio puede 
considerarse como un viaje con tres puntos fundamentales:lanzamiento, crecimiento 
máximo y sustitución tecnológica.Estos hitos representan fases críticas de la innovación 
y comprenderlos es clave para el éxito a largo plazo.

Después de la conceptualización, pasamos a lafase de prototipo. Aquí, construimos una 
versión preliminar de la innovación para probar su viabilidad y funcionalidad. Es un paso 
esencial para perfeccionar la idea antes de comprometer recursos importantes.

Con un prototipo exitoso, pasamos aEl pilotofase. Esto implica probar la innovación 
dentro de un entorno controlado o con un grupo limitado de clientes. este mundo 
realpruebasayuda a descubrir cualquier problema o mejora necesaria antes de la 
implementación a gran escala.

El viaje normalmente comienza con un entusiastaobservación, donde se identifica un 
área de oportunidad y un desafío a resolver. Este paso inicial es crucial para señalar la 
dirección correcta para la innovación.

Una vez elEl desafío está definido., nos embarcamos en la búsqueda deencuentre una 
idea que pueda abordarlo.A lo largo de este proceso, interactuamos con clientes y usuarios 
potenciales para incorporar sus experiencias y comentarios. Su aporte es invaluable.

Una vez que la fase piloto sea exitosa, llegaremos aletapa de escala,donde la innovación 
se implementa a una escala más amplia. Esto a menudo implica marketing, ampliar la base 
de usuarios y optimizar los procesos para una adopción generalizada.

La idea evoluciona hacia un concepto más concreto y los primeros pasos hacia el desarrollo
una prueba de conceptoestán tomados. Es en esta etapa que comenzamos a integrar 
elementos comerciales esenciales, incluidas estructuras de costos, segmentos de clientes, 
propuestas de valor y asignación de recursos. El objetivo es crear un concepto holístico que 
se alinee con su innovación.
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Cultivando la innovación
INICIO LEAN

Desarrollo de clientesMETODOLOGÍAS El pensamiento de diseño SCRUM / Ampliación / Growth Hacking

FASES DE
EL

INNOVACIÓN
CICLO VITAL

Observador Idear Conceptualizar Prototipo Piloto Escala

Qué
los desafíos lo hacen

¿enfrentamos?

¿Qué soluciones hacen?
¿Creo para 
afrontar los retos?

Cómo aterrizo
cada una de las
conceptos
¿generado?

Cómo puedo
validar el
¿solución?

¿Cómo construyo?
y probar el
¿solución?

¿Cómo puedo 
escalar la solución?

modelo de negocio
lienzo

Lienzo modelo magro
Propuesta de valor

Modelo Sostenible
Lienzo

HERRAMIENTAS
Mapa de empatía

5 porqués
Lluvia de ideas Prototipos Pruebas Tamaño de mercado
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Primer paso: comprender la brecha
El análisis de la brecha:

El análisis de brechas es un enfoque estratégico que se utiliza para 
evaluar el estado actual de un negocio o proyecto y compararlo con 
el estado futuro deseado. Identifica las brechas, discrepancias y 
áreas de mejora.

El análisis de brechas es una herramienta esencial en el desarrollo de 
modelos de negocio. Ayuda a las pymes a reconocer dónde se encuentran 
actualmente y dónde deben estar en términos de sostenibilidad, 
digitalización y resiliencia. Al identificar estas brechas, las empresas pueden 
tomar decisiones informadas y crear estrategias efectivas para superarlas. El 
análisis de brechas no es un ejercicio de una sola vez. Es un proceso iterativo 
que debe repetirse periódicamente para adaptarse a las circunstancias y 
objetivos cambiantes.

BRECHA
Actual

estado

Deseado
estado

Plan de ACCION

y hoja de ruta

Además, para el desarrollo de este análisis se podrían utilizar otras 
herramientas de análisis previo como: DAFO, PESTLE, Diagrama de 
Espina de Pescado…

Al analizar y cerrar brechas continuamente, las PYMES pueden 
mantenerse ágiles y receptivas a los desafíos y oportunidades en 
evolución. Es el primer paso para crear una hoja de ruta para su triple 
viaje de transición.
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Primer paso: comprender la brecha

ACTUAL
ESTADO

DESEADO
ESTADO FUTURO

AREA DE ENFOQUE BRECHA IDENTIFICADA PLAN DE ACCION

¿En qué estás 
enfocado?

¿Dónde estás ahora? ¿Dónde te gustaría 
estar?

Diferencia entre
estado deseado y
estado actual

Acciones/Proyectarte
se comprometerá a
cubre la brecha

[Área enfocada] Para
ejemplo: Sostenibilidad, 
Resiliencia, Digitalización

[Estado actual] [Estado deseado] [Brecha] [Acción/Proyecto]

[Área enfocada] Para
ejemplo: Sostenibilidad, 
Resiliencia, Digitalización

[Estado actual] [Estado deseado] [Brecha] [Acción/Proyecto]

[Área enfocada] Para
ejemplo: Sostenibilidad, 
Resiliencia, Digitalización

[Estado actual] [Estado deseado] [Brecha] [Acción/Proyecto]

[Área enfocada] Para
ejemplo: Sostenibilidad, 
Resiliencia, Digitalización

[Estado actual] [Estado deseado] [Brecha] [Acción/Proyecto]
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Análisis previo: FODA

Positivo Negativo

Fortalezas Debilidades

Oportunidades Amenazas
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Análisis anterior: Diagrama de espina de pescado
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Análisis anterior: Modelo Nadler-Tushman
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Análisis anterior: MAJA
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Segundo paso: elaborar un modelo de 
negocio sostenible Triple

Línea de fondo

La sostenibilidad en el contexto de su PYME 
turística no es sólo una palabra de moda; es 
un principio rector.
Implica repensar su enfoque para 
alinearse con el bienestar económico, 
social y ambiental.

Principios económicos para minimizar los 
residuos, extender los ciclos de vida de los 
productos y reducir el impacto ambiental.

• Compromiso local:Interactuar con las 
comunidades locales y
partes interesadas. Fomentar asociaciones 
que promuevan la comunidad.
desarrollo, preservación cultural y 
prácticas de turismo inclusivo.

Consideraciones clave para un 
modelo de negocio sostenible:

Sostenible
Negocio

Modelo• Triple resultado final:Adoptar el 
concepto de triple resultado, que 
evalúa el éxito no sólo en términos 
financieros sino también a través de su 
impacto en las personas y el planeta. 
Su modelo de negocio debe apuntar a 
crear valor en estas tres dimensiones.

• Iniciativas verdes: Integre iniciativas 
ecológicas y prácticas respetuosas con el 
medio ambiente en su
operaciones. Esto puede implicar 
abastecimiento sostenible, energía 
renovable o certificaciones ecológicas.

• Eficiencia de recursos:Priorizar la 
eficiencia de los recursos y la reducción 
de residuos. Explorar circular

Recurso
Eficiencia

Caja de herramientas de triple transición
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Segundo paso: elaborar un modelo de 
negocio sostenible
Siguiendo el ciclo de vida de la innovación, podemos expresar las siguientes fases y 
herramientas que se pueden utilizar:

Como la lluvia de ideas puede ser particularmente útil en esta fase para fomentar el 
pensamiento innovador.

1. Conozca a su cliente.Coloque a sus clientes en el centro de su modelo de 
negocio sostenible. Comprender sus expectativas y deseos en evolución. 
Crear productos y experiencias que se alineen con sus valores y 
preferencias de sostenibilidad..Para este propósito,un mapa de empatía
Podría ser útil.

4. Visualización de modelos de negocio sostenibles:En el camino hacia la elaboración 
de un modelo de negocio sostenible, las herramientas visuales son invaluables para 
trazar sus estrategias e ideas. Aquí hay tres herramientas clave diseñadas para 
ayudarlo a diseñar y perfeccionar su modelo de negocio sostenible:Lienzo de 
modelo de negocio / Lienzo de modelo de negocio Lean; Canvas de Propuesta de 
Valor, Canvas de Modelo de Negocio Sostenible.

2. Descubra las causas fundamentales de sus desafíos.Aquí puede identificar las 
causas subyacentes de los desafíos de sostenibilidad dentro de su PYME turística. 
Utilice herramientas como la"5 porqués"explorar sistemáticamente estos desafíos 
y comprender sus orígenes.

5. Herramientas de análisis de mercado para decisiones informadas:En la búsqueda de un 
modelo de negocio sostenible, comprender el mercado es fundamental. Estas herramientas le 
ayudarán a evaluar la dinámica del mercado, la competencia y las oportunidades: análisis del 
tamaño del mercado, análisis de la competencia, etc.

3. Generar ideas innovadoras:Fomentar el pensamiento creativo y la generación de ideas 
para abordar los desafíos y oportunidades de sostenibilidad. Herramientas
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Integrando
Sostenibilidad
en el negocio
Modelo

Caja de herramientas de triple transición



Conozca a su cliente

MAPA DE EMPATÍA

El mapeo de empatía es una 
técnica para obtener una 
comprensión profunda de
sus clientes'
perspectivas, necesidades,
y emociones. Es un paso 
crucial en la creación de 
productos y servicios.
que resuenan con sus 
valores de sostenibilidad.

puntos de dolor y
aspiraciones. Esto le ayuda 
a diseñar soluciones.
que realmente satisfagan sus 

necesidades.

Utilice el mapa de empatía 
para identificar áreas donde la 
sostenibilidad se alinea con 
los valores de sus clientes
y deseos. Adapte su modelo 
de negocio para cumplir con 
estas expectativas.

Construye mapas de empatía

que representan tu
segmentos de clientes.
Identifique lo que dicen, 
piensan, sienten y hacen, y 
obtenga información sobre sus

GRAMO
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Mapa de empatía - Plantilla
Lo que hacen ellos

pensar y sentir?

Lo que hacen ellos

¿escuchar?

Qué hacer

¿ellos ven?

Lo que hacen ellos

decir y hacer?

Esfuerzos Ganancias

Caja de herramientas de triple transición



Análisis de raíz de la causa

5 ¿POR QUÉ? profundizando más con
cada pregunta para llegar 
al problema central. Este 
proceso iterativo le ayuda a 
revelar la verdadera causa.

La técnica de los 5 porqués es 
un enfoque estructurado para 
identificar las causas 
fundamentales de los 
problemas o desafíos. Es
particularmente útil 
para descubrir el
problemas subyacentes

afectando la sostenibilidad 
de su modelo de negocio.

Una vez que hayas identificado

la causa raíz, puedes 
desarrollar estrategias para
abordarlo. Al resolver los 
problemas centrales, se 
puede mejorar la
sostenibilidad de su
modelo de negocio.

Cómo funciona:Comience con 
un problema o desafío 
específico relacionado con
sostenibilidad. Preguntar

"¿Por qué?" cinco veces,
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Lluvia de ideas
¿Qué es la lluvia de ideas? - Diversas perspectivas:La diversidad en el grupo 

conduce a una gama más amplia de ideas.
La lluvia de ideas es una técnica creativa de resolución de 
problemas que se utiliza para generar una amplia gama de 
ideas dentro de un grupo o equipo. Fomenta la innovación, 
fomenta el trabajo en equipo y puede conducir a soluciones 
novedosas a los desafíos, lo que lo convierte en una 
herramienta esencial para diseñar un modelo de negocio 
sostenible.

- Tiempo limitado:Las sesiones de lluvia de ideas suelen tener un 

límite de tiempo establecido para mantener la concentración y la 

creatividad.

- Construir sobre ideas:Los participantes pueden 
desarrollar o modificar ideas propuestas por otros.

Existen algunos principios clave para garantizar un 
buen desarrollo durante la lluvia de ideas:

- Cantidad sobre calidad:El objetivo principal 
es producir tantas ideas como sea posible sin 
juzgar ni criticar.

- Entorno libre y abierto:Se anima a los 
participantes a pensar libremente y expresar 
cualquier idea, por poco convencional que 
parezca.

Caja de herramientas de triple transición



Lluvia de ideas - Plantilla
Lluvia de ideas

Agrega tu

ideas aquí

Agrega tu

ideas aquí

Agrega tu

ideas aquí

Área de lluvia de ideas Nuestras ideas favoritas

Copia una nota adhesiva 

y luego escribe tu

pensamientos.
1 Vota por tus ideas 

favoritas con estas 
estrellas o pegatinas.

Encierra en un círculo o comenta 

cualquier idea prometedora.Agrega tu

idea aquí.
Agrega tu

idea aquí.
2 3

Esto es
¡excelente!
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Visualizante
Sostenible
Negocio
Modelos
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Lienzo de modelo de negocio (BMC): explicado

Business Model Canvas (BMC) es una herramienta de gestión estratégica y un marco visual 
que ayuda a los profesionales a describir, diseñar, desafiar y pivotar sus modelos de negocio. 
El lienzo consta de nueve elementos clave o bloques de construcción, cada uno de los cuales 
desempeña un papel crucial en la definición de cómo opera una empresa.

5. Flujos de ingresos:Aquí, describe las fuentes de ingresos de la empresa. Esto 
incluye las estrategias de precios y cómo los clientes pagarán por el valor 
que reciben.

A continuación se explica cada uno de estos elementos: 6. Actividades clave:Este bloque especifica las tareas y actividades clave que la 
empresa debe realizar para crear y entregar su propuesta de valor de manera 
efectiva. Puede incluir producción, marketing, atención al cliente y más.1. Segmentos de clientes:Este bloque identifica los grupos específicos de personas u 

organizaciones a los que la empresa pretende servir. Es importante comprender las 
necesidades y preferencias únicas de los diferentes segmentos de clientes.

7. Recursos clave:Los recursos clave son los activos y capacidades críticos que la 
empresa necesita para entregar su propuesta de valor. Estos recursos pueden 
incluir activos físicos, propiedad intelectual, recursos humanos y más.2. Propuesta de valor:Este elemento define el valor y los beneficios únicos que la 

empresa ofrece a sus clientes. Responde a la pregunta: "¿Por qué los clientes 
elegirían su producto o servicio en lugar de otras alternativas?" 8. Socios clave:En algunos casos, las empresas pueden confiar en socios clave para 

ayudarlas a optimizar y entregar su propuesta de valor. Este bloque identifica 
dichas relaciones estratégicas.3. Canales:Los canales representan las diversas formas en que la empresa 

llega e interactúa con sus clientes. Esto incluye canales de distribución, 
ventas, marketing y comunicación. 9. Estructura de costos:Este elemento describe los diversos costos asociados con la 

operación del negocio. Incluye costos fijos y variables, que deben gestionarse 
de manera eficaz para mantener la rentabilidad.4. Relaciones con los clientes:Este elemento describe cómo la empresa 

establece y mantiene relaciones con sus clientes. Puede incluir aspectos 
como asistencia personal, autoservicio, servicios automatizados y más.
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Lienzo del modelo de negocio: explicado

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Cliente
relaciones

Segmentos de clientes

6. 4. 1.
8. 2.

¿Cuáles son las 
actividades clave y
procesos en el
modelo de negocio?

¿Qué tipo de relaciones 
se establecen con
¿clientes?
¿Tiene una estrategia de 
gestión de relaciones?

¿Para quién?
¿crear valor?¿Quiénes son la clave?

socios y
proveedores?

Que es tu
productos y
¿servicios? Quiénes son los

¿clientes? Qué hacer
¿ellos esperan?¿Quién apoya con

recursos clave y
¿actividades?

¿Cuál es el trabajo 
que realiza para su 
cliente?Recursos clave Canales

¿Cómo funciona el cliente?

¿Los segmentos difieren?

que interno
actividades podrían ser
¿subcontratado?

7. 3.

¿Cuáles son los recursos 
más importantes?
(físico, humano,
intelectual, financiero)?

Cómo
comunicarse con su
¿cliente? ¿Cómo 
entregas el valor?
¿proposición?

Costo
estructura

9.¿Cómo es la estructura de costos? ¿Cuáles 
son los costos más importantes en la ejecución 
del modelo de negocio?

Ganancia
corrientes

5.¿Cuál es la estructura de ingresos? ¿Cómo 
se gana dinero en el negocio? ¿Qué tipos de 
ingresos se reciben?

Medio ambiente y
costos sociales

¿Cuál es el impacto negativo de su modelo de 
negocio?

Medio ambiente y
beneficios sociales

¿Qué estás devolviendo a tu comunidad y al 
planeta?
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Lienzo de modelo de negocio - Plantilla
Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Cliente

relaciones
Segmentos de clientes

Recursos clave Canales

Costo
estructura

Ganancia
corrientes

Medio ambiente y
costos sociales

Medio ambiente y
beneficios sociales
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Lienzo de modelo de negocio sostenible

El Canvas del Modelo de Negocio Sostenible incorpora elementos relacionados con la 
sostenibilidad, como consideraciones ambientales y sociales, que no están incluidos 
explícitamente en el Canvas del Modelo de Negocio tradicional.

desarrollo. Estos beneficios podrían incluir la reducción de las emisiones de carbono, el 
apoyo a las comunidades locales, la promoción de prácticas laborales justas y más.

2. Costos ambientales y sociales:Este aspecto tiene en cuenta las consecuencias 
negativas o potencialmente dañinas de las operaciones de una empresa sobre el 
medio ambiente y la sociedad. Implica reconocer y cuantificar los costos 
ambientales y sociales asociados a las actividades del negocio. Estos costos 
pueden incluir emisiones de carbono, contaminación, agotamiento de recursos o 
cualquier daño causado a las comunidades locales.

En este sentido, incorpora los siguientes elementos:

1. Beneficios ambientales y sociales: Este elemento resalta los impactos positivos que 
las actividades de una empresa tienen en el medio ambiente y la sociedad.
Implica identificar y articular las formas en que la empresa contribuye a 
la protección ambiental, el bienestar social y la comunidad.

Lienzo del modelo de negocio Lean
El Lean Canvas simplifica el modelo en comparación con el Business Model Canvas, 
enfocándose en problemas clave, soluciones, métricas, propuestas de valor únicas, 
canales y costos. Está diseñado para una rápida validación de ideas y no profundiza 
en el mismo nivel de detalle que Business Model Canvas. Este Canva sustituye 
algunos de los otros elementos del BMC por los siguientes:

2. Solución:Describir la solución propuesta que aborda el problema 
identificado.
3. Ventaja injusta:Reconocer las ventajas competitivas o fortalezas únicas que 

distinguen al negocio de los competidores potenciales, incluso si estas ventajas 
no se aprovechan plenamente desde el primer día.

4. Métricas clave:Identificar algunas métricas o indicadores cruciales que son vitales 
para rastrear el progreso de la startup y validar hipótesis.

1. Problema:Identificar claramente el problema que se pretende resolver.
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Lienzo del modelo de negocio Lean: explicado
Problema Solución Valor único

proposición
Ventaja injusta Segmentos de clientes

1.2. 4. 3. 9.
¿Quién se ve afectado por 
el problema? ¿Quiénes son 
su principal cliente?
segmentos? ser como
¡Lo más específico posible!

Enumere los 3 principales problemas 

a resolver de sus clientes

Delinear posibles soluciones 
para cada problema.

Soltero, claro,
mensaje de finalización
eso se convierte en un

visitante inconsciente en
un interesado
prospecto

Algo que no se pueda copiar 
ni comprar fácilmente.

Llaves metricas Canales

8.
Existente
alternativas

Nivel alto
concepto

5.
Los primeros en adoptar

Listar números clave
diciendo cómo tu
el negocio esta haciendo

hoy.

¿Cómo atraerá clientes 
e interactuará?
¿partes interesadas? ¿Cómo se 
entrega el servicio? Cómo
y donde se vende?

Enumere cómo se resuelven 
estos problemas hoy.

Enumere su analogía de X para Y 

(por ejemplo, YouTube

= Flickr para vídeos)

Enumere las características 
de su cliente ideal

Estructura de costo Flujos de ingresos

7. 6.

¿Cuáles son los costos en los que incurrirá su empresa al implementar 
las actividades y utilizar los recursos necesarios?

¿Cuáles son las diferentes fuentes de ingresos por el valor que usted crea 
y entrega al mercado?

Piense en costos fijos y variables. Consejo: revise todos los segmentos de clientes
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Lienzo del modelo de negocio Lean
Problema Solución Valor único

proposición
Ventaja injusta Segmentos de clientes

Llaves metricas Canales

Los primeros en adoptar

Existente
alternativas

Nivel alto
concepto

Estructura de costo Flujos de ingresos
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Lienzo de propuesta de valor

El Value Proposition Canvas es una herramienta estratégica que se utiliza para diseñar, 
analizar y mejorar la propuesta de valor de un producto o servicio. Es una extensión del 
Business Model Canvas y se centra específicamente en el segmento de clientes y el valor 
que su producto o servicio proporciona a ese segmento.

2. Mapa de valores (lado izquierdo):

- Este lado del lienzo describe cómo su producto o servicio aborda las necesidades, 
dolores y ganancias del cliente. El Mapa de Valor incluye dos elementos principales:

- productos y servicios: Estas son las características, soluciones y ofertas
usted proporciona para abordar los trabajos del cliente y aliviar sus dolores mientras 
genera ganancias.

- Obtenga creadores y analgésicos: Gain Creators describe cómo su
El producto o servicio proporciona beneficios que satisfacen las ganancias del cliente, 
mientras que los analgésicos explican cómo su oferta alivia los dolores del cliente.

A continuación se ofrece una explicación de los componentes clave del lienzo de propuesta de valor:

1. Perfil del cliente (lado derecho)

- Este lado del lienzo se centra en comprender mejor su segmento de 
clientes. Le ayuda a identificar quiénes son sus clientes y qué trabajos 
intentan realizar. El Perfil del Cliente incluye tres elementos clave:

- Trabajos de clientes:Estas son las tareas, problemas y necesidades que tu
los clientes están tratando de abordar o lograr.

- Dolores:Los dolores representan los desafíos, frustraciones y obstáculos que su
los clientes enfrentan cuando intentan realizar su trabajo.

- Ganancias: Las ganancias son los beneficios, resultados y resultados positivos que
los clientes desean en relación con sus trabajos.

En última instancia, el Value Proposition Canvas es una poderosa herramienta para el 
desarrollo de productos, el marketing y la estrategia comercial, ya que le permite ajustar sus 
ofertas para satisfacer las necesidades específicas de sus clientes, aumentando así las 
posibilidades de ofrecer un valor convincente y exitoso. proposición.
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Lienzo de propuesta de valor

Propuesta de valor Segmento de clientes

Ganar creadores
Ganancias

Escribe los nombres
de los productos

y te servicios
oferta en la que

tus usuarios objetivo
tal vez

interesado en.

Escribe en este apartado los 
beneficios que tus potenciales 
usuarios están buscando: ahorro 
de tiempo, ahorro de costes,
tranquilidad de espíritu,

reconocimiento...

Trabajos del cliente
Productos
y
servicios

Incluir aquí
que

cliente
te segmenta

están apuntando son
tratando de hacer en

algún aspecto de
su vida diaria.

Escribe los nombres
de los productos
y te servicios
oferta en la que
tus usuarios objetivo
tal vez
interesado en.

Adaptar
Esfuerzos

Analgésicos
En esta parte del mapa 
de valores, anota las 
dificultades o
inconvenientes que
el usuario encuentra en 
algún aspecto de su vida o 
trabajo.

Describe cómo tu
idea/producto/servicio

resuelve la mayoría
problemas importantes de

sus usuarios potenciales 
y cómo responde a sus

necesidades y deseos.
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Relaciona a tu cliente con 
tu propuesta de valor

Propuesta de valor Segmento de clientes

Ganar creadores Ganancias

Productos
y

servicios

Cliente
trabajos)

Adaptar

Analgésicos Esfuerzos
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Herramienta de mapeo de valor

Una herramienta de la Universidad de Cambridge para analizar el impacto de 
productos y servicios. La herramienta de mapeo de valor es un instrumento 
estratégico que representa visualmente cómo sus ofertas sustentables se alinean 
con las necesidades y preferencias de los clientes.

La herramienta lo lleva en un proceso guiado paso a paso a través de las 
siguientes preguntas:

1.¿Cuál es la unidad de análisis, es decir, producto, servicio, empresa, industria?

2.¿Quiénes son las partes interesadas de la unidad de análisis?

3.¿Cuál es el propósito de la unidad de análisis?

4.¿Cuál es el valor actual capturado?

5.¿Cuál es el valor perdido y/o destruido?

6.¿Qué es el excedente y/o ausencia de valor?

7.¿Cuáles son las nuevas oportunidades de valor?

Caja de herramientas de triple transición



Fuente: “Una herramienta de mapeo de valores para el modelado de negocios sustentables” Gobierno Corporativo, vol. 13 Edición: 5, páginas 482 – 497. Universidad de Cambridge.
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Valor
Herramienta de mapeo

- simple
plantilla
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Mercado
Herramientas de análisis

para informado
Decisiones

Caja de herramientas de triple transición



Investigación y análisis de mercado.
La investigación y el análisis de mercado 
son pasos fundamentales para diseñar 
un modelo de negocio sostenible. 
Proporcionan información crucial sobre 
la dinámica del mercado, la competencia 
y las oportunidades.

Algunas herramientas clave para la 

investigación y el análisis de mercado son:

• Análisis FODA y PESTLE
• Análisis de la competencia
• Análisis del tamaño del mercado

Por qué es importante hacerlo 
antes de emprender un negocio:

1. Identificar el mercado
oportunidades

2. Comprender al público 
objetivo
3. Evaluación de la competencia
4. Mitigación de riesgos
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Cómo calcular el tamaño del mercado

Defina su objetivo
Mercado

Reúna datos relevantes Calcular los tamaños del mercado Ejemplo

Comience por definir el 
mercado total al que se 
dirige. Esto incluye toda la 
demanda del mercado para 
su producto o servicio si no 
hubiera competidores ni 
limitaciones.

Para el mercado total, deberá investigar 
informes de la industria, datos 
gubernamentales o fuentes confiables 
de investigación de mercado para 
encontrar el tamaño total del mercado.

TAM (Total
Direccionable
Mercado)

Según una investigación de mercado, el 

mercado total de aplicaciones para teléfonos 

inteligentes está valorado en 100 mil millones de 

dólares al año.

Simplemente tome el tamaño total del 

mercado de los datos de su investigación.

A continuación, limite su 
mercado objetivo a un segmento 
específico para el que esté 
diseñado su producto o servicio. 
Esto podría basarse en factores 
como la geografía, la demografía 
o las necesidades específicas del 
cliente.

Para determinar el tamaño del 
mercado direccionable útil, 
puede utilizar las mismas fuentes 
para identificar la porción 
relevante del TAM que
coincide con la definición de su 

mercado objetivo.

Sam Según la definición de su 
mercado objetivo, calcule la 
porción del TAM a la que atiende 
su producto o servicio.

Después de limitarnos al sector educativo, 

encontramos que el mercado de aplicaciones 

educativas asciende a 10.000 millones de 

dólares.

(Útil
Disponible
Mercado)

Finalmente, considere la porción 
del SAM que puede capturar de 
manera realista dentro de un 
período de tiempo específico, 
dados sus recursos.
competencia y otros
limitaciones del mercado.

Calcular el mercado útil y 
obtenible requiere datos sobre la 
participación de mercado de sus 
competidores y su tasa de 
penetración de mercado 
esperada.

SOM Multiplique el SAM por su 

participación de mercado estimada

porcentaje (tasa de penetración) 
para obtener el SOM.

Según su análisis, estima que puede 
captar el 5 % del mercado de 
aplicaciones educativas durante el 
próximo año, lo que equivaldría a 500 
millones de dólares.

(Útil
Asequible
Mercado)
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Tamaño del mercado – Ejemplo

10 000 millones
Análisis TAM, SAM, SOMA

5 000 millones Mercado Total Direccionable (TAM) 
10 000 millones

Mercado disponible útil (SAM) 5000 
millones

1 000 millones
Mercado obtenible útil (SOM) 1000 
millones
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Análisis competitivo
El análisis competitivo es un componente crítico de la investigación de mercado, ya 
que proporciona información sobre las fortalezas, debilidades y estrategias de sus 
competidores.

Puedes evaluar a tus competidores en una escala del 1 al 10 o 
haciendo un análisis FODA.

4. Identifique su ventaja competitiva y su lugar en el 
mercado.
Puedes ver gráficamente cómo te posicionas en el mercado haciendo 
un gráfico simple del panorama competitivo.

Pasos clave:
1. Identificar competidores:Hay tres tipos de competidores a 
considerar:

• Competidores directos:ofrecer productos y servicios similares 
y dirigirse a los mismos clientes.

• Competidores indirectos:Ofrecen diferentes productos y servicios y se 
dirigen a diferentes clientes, pero pertenecen a la misma categoría 
general.

• Competidores sustitutos:Ofrecen diferentes productos y servicios 
pero se dirigen a los mismos clientes en el área geográfica.

2. Recopilar información sobre los competidores:recopilar 
información sobre el producto, precio, lugar, promoción, 
posicionamiento, reputación, personas y asociaciones.

3. Analizar las fortalezas y debilidades
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Análisis competitivo sencillo
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04. Asociaciones y
Necesidades de financiación
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Necesidades de asociación y financiación
Esta sección aborda el aspecto crucial de identificar a los socios adecuados y 
asegurar la financiación necesaria para respaldar su viaje hacia un modelo de 
negocio sostenible. En la dinámica industria del turismo actual, la 
colaboración y los recursos financieros son fundamentales para el éxito.

Aquí, exploraremos técnicas y estrategias para identificar e involucrar a las partes 
interesadas relevantes, crear una estrategia de financiamiento, crear asociaciones 
y mapear los recursos esenciales para su triple transición.

Creación de red
Construir redes es esencial para cualquier negocio. AredEs un 
grupo de actores que intercambian, coordinan y armonizan 
ideas y miran hacia un mismo objetivo.

Promoción:¡Date a conocer! Sea activo promocionando su 
empresa.
Colaboración:Busque oportunidades de cooperación, aprovechando 
sus sinergias y establezca alianzas de largo plazo.
Estrategias:Encuentra y participa en diferentes proyectos a través del 
networking
Intercambio:expresar demandas, opiniones y tu perfil en 
networking.

Las redes brindan espacio para la colaboración y fortalecen las conexiones 
comerciales para proporcionar socios potenciales para proyectos futuros.

Para aprovechar más su red, debe: Para aprovechar al máximo una red 
usted debe:
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Necesidades de asociación y financiación
Identificar e involucrar a las 

partes interesadas relevantes

Mapeo de partes interesadas:

El mapeo de partes interesadas es un proceso estratégico para identificar y analizar 
las personas, organizaciones y grupos clave que tienen interés o se ven afectados 
por las actividades de su PYME turística.
Al comprender e interactuar con las partes interesadas, su PYME puede generar apoyo, 
abordar inquietudes y garantizar que los esfuerzos de sostenibilidad se alineen con las 
necesidades y expectativas de todas las partes relevantes.
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Necesidades de asociación y financiación
Algunas de las herramientas y técnicas que podrían utilizarse están en orden: • Mecanismos de retroalimentación:Establezca circuitos de retroalimentación para una 

comunicación continua con las partes interesadas para garantizar que se escuchen sus voces y se 

aborden sus inquietudes.

• Oportunidades de colaboración:Identifique oportunidades de colaboración y 
asociaciones que se alineen con usted.

• Identificación de partes interesadas: Identifique todas las partes interesadas 
potenciales, desde clientes y empleados hasta comunidades locales, proveedores, 
agencias gubernamentales y organizaciones ambientales.

• Priorización:Analiza y prioriza a los stakeholders en función de su influencia e 
interés en las iniciativas de sostenibilidad de tu PYME.

• Estrategias de participación:Desarrolle estrategias personalizadas para involucrar e involucrar a las 
partes interesadas en su triple viaje de transición.

Externo
partes interesadas

Clientes Gobiernos

Identificar las partes interesadas Interno
partes interesadas

Proveedores Acreedores
El primer paso en la gestión de stakeholders escomprender las diferentes 
categorías de partes interesadasen lo que respecta a la planificación de la 
fuerza laboral.

Propietarios

Empleados

Generalmente, los diferentes tipos de partes interesadas con las que se puede encontrar 
se clasificarán en tres categorías:

Vendedores Comunidades

1. Interno o externo
2. Primaria o secundaria
3. Directo o indirecto

Inversores Sindicatos
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Necesidades de asociación y financiación

Identificar las partes interesadas

Plantilla para identificar partes interesadas:

¿CUÁLES SON LOS
LLAVE

OBJETIVOS

QUÉ HAGO
NECESIDAD DE

A ELLOS

QUE PUEDO
OFRECER

A ELLOS

CUÁLES SON
SUS NECESIDADES

QUÉ HACER
ELLOS OFRECEN

INTERESADO
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Necesidades de asociación y financiación

Priorizar a las partes interesadas

Priorice a sus partes interesadas en términos de quién tiene mayor interés, 
influencia y participación en el proyecto en cuestión.

• Colaboradores:Serán con quienes colaborará más y 
quienes deberán participar durante todo el proyecto.

• Asesores:No pueden influir en el proyecto en sí debido a su bajo poder, 
pero pueden aportar aportaciones, conocimientos e ideas.

• Influenciadores:Pueden tener influencia sobre el proyecto, pero 
si bien debes mantenerlos informados, en general no tienen 
interés en involucrarse directamente.

• Multitud:Sólo necesita asegurarse de que este grupo se mantenga informado 
sobre el progreso del proyecto.

Mantener

satisfecho
Administrar

cercanamente

Monitor
(mínimo

esfuerzo)

Mantener

informado
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Necesidades de asociación y financiación

Matriz del plan de participación de las partes interesadas

AREAS DE
INFLUENCIA/

INTERÉS

PROYECTO
FASE

INTERESADO
GERENTE

COMPROMISO
ACERCARSE

COMPROMISO
HERRAMIENTAS

INTERESADO FRECUENCIA

Nombre de la parte interesada Áreas de influencia o 
interés

¿Dónde? ¿Quién está a cargo? Cómo participar
¿a ellos?

¿Qué herramientas utilizar? ¿Con qué frecuencia?

… … … … … … …

… … … … … … …

… … … … … … …
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05. Capacidad y
Madurez tecnológica
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Evaluación de capacidad y madurez 
tecnológica
La Evaluación de Capacidad y Madurez Tecnológica es una evaluación estratégica que 
mide la preparación de su PYME turística en términos de capacidades y adopción de 
tecnología para prácticas sostenibles.

Para esta parte es útil utilizar herramientas como una Matriz Capacidad-Tecnología; una 
herramienta estratégica diseñada para evaluar la tecnología y las capacidades comerciales 
de su empresa. Esta matriz ayuda a identificar áreas de mejora y oportunidades de 
crecimiento dentro de su PYME turística.

El propósito es:

• Evaluar los niveles de madurez tanto de la adopción de tecnología como de las capacidades 
comerciales.
• Identificar fortalezas y debilidades para informar la toma de decisiones estratégicas.
• Identificar oportunidades de mejora que se alineen con prácticas sostenibles.

El proceso de evaluación que debe seguir es 1) Recopilar datos sobre el estado actual de la 
adopción de tecnología y las capacidades comerciales de su PYME. 2) Asigne puntuaciones a 
cada eje y trace los datos en la matriz para su análisis. 3) Interpretar la matriz para identificar 
el cuadrante en el que cae cada aspecto. 4) Incorpórelo en su hoja de ruta para la estrategia 
de transición.
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Evaluación de capacidad y madurez 
tecnológica Tecnología

Madurez

Los ejes son:
• Eje de Madurez Tecnológica:Evalúe el nivel de adopción de tecnología dentro de su 

organización, desde básica hasta avanzada.
• Eje de madurez de capacidades: Evalúe la madurez de sus capacidades 

comerciales, abarcando habilidades, procesos y recursos.

OPORTUNIDAD INNOVADORES
Alta tecnología,

baja capacidad

Alta tecnología,
y capacidad

Los cuadrantes que se pueden identificar son:
• Innovadores (arriba a la izquierda):Alta madurez tanto en tecnología como en 

capacidades. Estas son áreas de excelencia que pueden servir como mejores prácticas.
• Oportunidad (arriba a la izquierda):Alta madurez tecnológica pero menor madurez de la 

capacidad empresarial. Centrarse en mejorar las capacidades comerciales para maximizar las 
oportunidades.

• Mejora (abajo a la derecha):Alta madurez de la capacidad empresarial pero menor 
madurez tecnológica. Invertir en la adopción de tecnologías avanzadas para mejorar la 
eficiencia general.

• Línea de base (abajo a la izquierda):Menor madurez tanto en tecnología como en 
capacidades de negocio. Estas son áreas que requieren atención y mejora 
significativas.

Capacidad
Madurez

BASE MEJORA
Baja capacidad y

tecnología
Alta capacidad y

baja tecnología
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Matriz de Riesgos de Resiliencia y Plan de 
Contingencia
En el panorama dinámico del sector turístico, la resiliencia es primordial para el 
éxito sostenible. Para prosperar en este entorno, las PYMES necesitan un enfoque 
proactivo para la gestión de riesgos, y la matriz de riesgos y el establecimiento de 
un plan de contingencia para los riesgos son clave.

Pasos necesarios:
• Identificar riesgos potenciales: realice una evaluación exhaustiva para identificar 

riesgos potenciales que podrían afectar a su PYME turística. Considere factores 
tanto internos como externos.

• Categorización y priorización de riesgos: categorizar los riesgos en función 
de su probabilidad e impacto potencial. Priorícelas para centrarse en las 
áreas más críticas que requieren atención inmediata.

• Desarrollar estrategias preventivas y de respuesta al riesgo identificado como 
plan de contingencia.
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Matriz de Riesgos de Resiliencia y Plan de Contingencia
Plantilla de plan de contingencia

CONTANDO
ENCIA
PLAN

ESTRATEGIA
Y

PRIORIDAD
(Nivel de

problema x

Impacto)

RIESGO

DESCRIPCIÓN

CIÓN

IMPACTO
DESCRIPCIÓN

CIÓN

FIN
PLAN

DESENCADENAR

RIESGO

CLASE
PROBABI
LIDAD (1-5)

IMPACTO
(1-5)

DESENCADENAR

PUNTOSDNI/FECHA COMPORTAMIENTO

Descripción
de
preventivo/r
receptivo
estrategias

Qué
desencadena el
contingencia
plan
¿guión?

Qué
desencadena el
fin del
contingencia
plan

Tipo de riesgo
(Contrato,
regulación,
financiero…)

1 bajo
probabilidad
5 alto
probabilidad

1 bajo impacto
5 alto
impacto

Comportamiento

necesario (si
aplicable)

Descripción
de impacto

problema x

impacto
XXX Descripción
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06. Hoja de ruta para
Transición
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Hoja de ruta para la transición

La Hoja de Ruta para la Transición es tu guía para lograr una 
transformación sostenible en tu PYME turística. Describe un camino 
estratégico que garantiza un recorrido fluido a través del proceso de 
triple transición. Esta hoja de ruta debe desarrollarse con la ayuda del 
Programa de Transformación Sostenible y con la orientación y ayuda 
de su respectivo mentor.

También tenga en cuenta que la hoja de ruta debe; alinearse con el 
desarrollo del modelo de negocio:

Asegúrese de que la hoja de ruta se alinee con el modelo de negocio 
sostenible desarrollado anteriormente. La transición debe reflejar los 
principios y objetivos establecidos.
Considere la hoja de ruta junto con las necesidades de asociación y 
financiación. Esta integración garantiza un enfoque integral hacia la 
sostenibilidad y el crecimiento.

Algunos componentes clave de la hoja de ruta podrían ser:

• Evaluación actual:Evalúe su modelo de negocio actual, 
sus capacidades y su madurez tecnológica. Identificar 
fortalezas, debilidades y áreas de mejora.

• El establecimiento de metas:Definir objetivos estratégicos claros y 
alcanzables alineados con los principios de sostenibilidad. Estos objetivos 
darán forma a su hoja de ruta para la transición.

• Establece tus hitos:Divida la transición en fases 
manejables. Cada fase debe tener objetivos, tareas e 
hitos específicos para una ejecución efectiva.

• Monitoreo y Adaptación Continua:Implementar mecanismos para 
el seguimiento continuo del progreso. Esté preparado para adaptar 
la hoja de ruta en función de la evolución de las circunstancias y los 
comentarios.
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07. Monitoreo
estructura
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Marco de seguimiento
Un marco de seguimiento sólido es esencial 
para rastrear y evaluar el progreso de su 
PYME turística en el camino hacia la 
transformación sostenible. Proporciona 
información, identifica áreas de mejora y 
garantiza la alineación con los objetivos 
establecidos.
Por eso unherramienta de seguimiento 
ha sidocreado con el fin de alinear y 
medir métricas que servirán como puntos 
de referencia para el éxito de su empresa.

Debes ingresar los KPI de tu PYME en la 
herramienta de monitoreo:
https://lookupthesky.eu/monitoring-tool/

Caja de herramientas de triple transición

https://lookupthesky.eu/monitoring-tool/


Registrarse e iniciar 
sesión
Herramienta de marco de seguimiento

La primera vez que accederás a la plataforma.
(https://lookupthesky.eu/monitoring-tool/ ) deberá registrarse con 
un correo electrónico válido, una contraseña y el nombre de su 
organización;

• Luego se le pedirá que ingrese su nombre de usuario y 
contraseña;

• Haga clic en el botón "Iniciar sesión";
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Monitoreo de KPI
Al iniciar sesión, ingresará a la página Administrar KPI. 
Esta es la página principal de la herramienta, desde la cual 
puede proporcionar sus respuestas para los KPI 
obligatorios, así como seleccionar otros nuevos que se 
ajusten a su organización específica;

• Seleccione un KPI obligatorio haciendo clic en él: todos 
los KPI obligatorios son cualitativos.

• Seleccione Sí/No.
• Si su respuesta es “No”, simplemente haga clic en la 

lista “Volver a KPI” para continuar ingresando sus 
respuestas para otros KPI;

• Si su respuesta es “Sí”, se le pedirá que 
ingrese un texto breve que describa 
cómo su organización implementa las 
medidas/prácticas indicadas por el
KPI;

• en algunos casos específicos, un KPI 
cualitativo se puede conectar con otros 
KPI/s. En este caso, si respondió “Sí”, se le 
pedirá que responda también la
KPI/s conectados simplemente pulsando el 
botón “Evaluar”
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Monitoreo de KPI
• Nombre de los KPI seleccionados

• Glosario de KPI que explica términos específicos

• Sí/No respuesta
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Monitoreo de KPI
A diferencia de los KPI cualitativos, responder KPI 
cuantitativosrequiere que informe los valores 
cuantitativos reales para el indicador seleccionado.

• La fórmula necesaria para calcular el valor 
del KPI cuantitativo seleccionado;

• Las notas reportando información 
importante respecto de los datos que 
debes ingresar;

• Ingrese el valor de su organización para cada uno de 

los campos reportados y presione "Guardar 

respuesta".
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Monitoreo de KPI
Una vez que haya terminado de responder los KPI obligatorios y (los conectados), 
es su turno de decidir cuál KPI se adapta mejor a sus necesidades.

Tendrás queagregue y responda al menos la cantidad de KPI necesarios 
para alcanzar el número mínimo de KPI.

• Agregar KPI no obligatorios

Para agregar uno o más KPI, debe volver a la página 
Administrar KPI;
Haga clic en el botón “Agregar un KPI”;
Esto abrirá una nueva página con la lista completa de KPI disponibles para el 
proyecto LookUP;
Hay bastantes KPI entre los que puede elegir. Puede limitar los KPI 
según sus intereses. Puede hacerlo procediendo con una o más de 
las siguientes acciones:

• Desmarque los grupos de negocios que no sean aplicables a su PYME 
haciendo clic en las casillas correspondientes;

• Busque palabras clave relevantes utilizando la barra de búsqueda
• Utilice el menú desplegable "Categoría" para seleccionar la categoría de KPI que 

podría aplicarse a su organización;
• Una vez que haya seleccionado una categoría de KPI, aparecerá un nuevo 

menú de "Subcategoría". Puede refinar aún más su selección eligiendo 
una subcategoría relevante;
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Monitoreo de KPI
Agregar KPI no obligatorios
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Monitoreo de KPI
Una vez que haya identificado un KPI interesante, simplemente haga clic en la tarjeta correspondiente para seleccionarlo. Esto abrirá la página "KPI 
de respuesta" descrita anteriormente y le permitirá insertar su respuesta/valor para el KPI seleccionado.

Deberá continuar el proceso de elegir KPI no obligatorios y proporcionar las respuestas correspondientes hasta alcanzar 
la cantidad mínima requerida de KPI;
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Estén atentos para más 
de nuestrosocial
redes!

Sitio web:https://lookupthesky.eu/

Gorjeo:@LookUP_ES

LinkedIn:Mirar hacia arriba | LinkedIn

Instagram:@lookup_es
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