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WORKBOOK
DEFINE EL PROPÓSITO
DE TU EMPRESA
Convierte el propósito de tu negocio en un criterio práctico para orientar clientes, decisiones y crecimiento.


PEM LATAM
Estrategia empresarial · Propósito · Cultura


Antes de comenzar
Este workbook está diseñado para ayudarte a construir una primera versión clara y útil del propósito de tu empresa. No buscamos una frase bonita para colocar en la pared; buscamos una definición que te ayude a decidir mejor.
	Al terminar tendrás:
• Una definición más clara del cliente al que quieres servir.
• El problema central que tu empresa busca resolver.
• El valor que deseas generar.
• El impacto que quieres provocar.
• Una primera versión de tu propósito empresarial en una sola frase.


Cómo utilizarlo
1. Responde con ejemplos reales, no con frases aspiracionales.
2. Escribe primero; edita después. La claridad aparece al comparar varias versiones.
3. Evita palabras genéricas como “excelencia”, “calidad” o “innovación” si no explican qué significan para tu cliente.
4. Al final, valida el propósito contra decisiones reales de tu negocio.
Diagnóstico rápido
☐  Puedo explicar en una frase a quién servimos.
☐  Puedo explicar con precisión qué problema resolvemos.
☐  Puedo describir qué cambia para el cliente después de comprarnos.
☐  Nuestro equipo entiende por qué hacemos lo que hacemos.
☐  Nuestro propósito nos ayuda a decir “sí” o “no” a oportunidades.


1. ¿A quién quieres servir?
Un propósito útil comienza con claridad sobre el cliente. “Todo el mundo” no es un segmento. Entre más claro tengas a quién quieres ayudar, más fácil será diseñar una propuesta de valor relevante.
	Describe a tu cliente principal. ¿Quién es? ¿Qué tipo de persona o empresa es?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	¿Qué características comparten tus mejores clientes?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	¿Qué tipo de cliente NO quieres atender?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



2. ¿Qué problema quieres resolver?
Los clientes no compran productos por sí mismos: buscan resolver una necesidad, reducir una preocupación, ahorrar tiempo, ganar dinero, evitar un riesgo o conseguir un resultado.
	¿Cuál es el problema principal que tus clientes buscan resolver cuando te compran?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	¿Qué consecuencias tiene para el cliente no resolver ese problema?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	¿Cómo lo resuelve hoy? ¿Qué alternativas utiliza?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



3. ¿Qué valor generas?
El valor es el beneficio concreto que el cliente recibe. Intenta describirlo desde la perspectiva del cliente, no desde las características de tu producto.
	Tipo de valor
	¿Cómo lo generamos?

	Ahorro de tiempo
	

	Aumento de ingresos
	

	Reducción de costos
	

	Reducción de riesgos
	

	Mejora de experiencia
	

	En una frase: ¿qué obtiene tu cliente que realmente valora?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



4. ¿Qué impacto quieres provocar?
El impacto describe qué cambia después de que el cliente interactúa con tu empresa. No necesita ser grandilocuente; debe ser real, observable y relevante.
	Antes de trabajar con nosotros, el cliente normalmente…
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	Después de trabajar con nosotros, queremos que el cliente…
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	¿Qué evidencia mostraría que realmente generamos ese impacto?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



5. Construye tu propósito empresarial
Utiliza esta estructura como punto de partida. Después ajústala hasta que suene natural y represente tu negocio.
	Ayudamos a [TIPO DE CLIENTE] a [RESOLVER UN PROBLEMA] para que pueda [OBTENER UN RESULTADO / IMPACTO].


	Versión 1 – escribe sin preocuparte por que sea perfecta:
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	Versión 2 – hazla más específica y concreta:
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	Versión final – debe poder explicarse en menos de 20 segundos:
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



6. Valida tu propósito
Un buen propósito debe ayudarte a decidir, no solo a comunicar. Evalúa tu versión final con estas preguntas:
☐  ¿Define claramente a quién queremos servir?
☐  ¿Explica un problema o necesidad real?
☐  ¿Describe un resultado relevante para el cliente?
☐  ¿Es suficientemente específico para diferenciarnos?
☐  ¿Es creíble con nuestras capacidades actuales o futuras?
☐  ¿Puede orientar qué productos, clientes u oportunidades debemos rechazar?
☐  ¿Es compatible con un modelo de negocio rentable y sostenible?
Prueba de decisión
	Decisión real del negocio
	¿Está alineada con el propósito?
	¿Qué deberíamos hacer?

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


7. De propósito a acción
El propósito gana valor cuando se traduce en decisiones y comportamientos. Define ahora tres acciones concretas para los próximos 30 días.
	Acción 1: ¿Qué cambiaremos para vivir mejor nuestro propósito?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	Acción 2: ¿Qué cambiaremos para vivir mejor nuestro propósito?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________



	Acción 3: ¿Qué cambiaremos para vivir mejor nuestro propósito?
________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________





Tu propósito es el punto de partida
Definir para qué existe tu empresa es un primer paso. El siguiente es conectarlo con estrategia, modelo de negocio, finanzas y objetivos.
	PEM LATAM
Programa de Estrategia y Modelo de Negocio
Convierte el propósito de tu empresa en una estrategia clara y un sistema de ejecución.
Conoce más en pemlatam.com
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