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—— Producto

» Beneficios —— Quela ——— Empresaofrece ——— Alclientfe —— Atravesde —

— Servicio

Desarrollo plan negocios

—>» Es una ——— Ofertatotalde marca —— Importante para Crecer su mercado
Propuesta competitiva
— Funcionalidad
—> Atributos Relacionados con —+— Calidad
— Oportunidad
— Funcionalidad
» Cualidodes —— Del —— Producto —— Beneficios —— Cémo Calidad
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- — Producto
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Analisis
Organizacional
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—>» Manera —— Enqué —— Compafia ——— Hace negocios
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— Obliga enprendedores ——— A aterrizar —— Ideas en realidad
— Contenido
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—— Procesos

— Funciones
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