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CANVAS DE PROPUESTADE VALOR
EQUE ES?

Ante la decepcion que en muchas ocasiones nos surge por el
fracaso de lo que creiamos que era una buena idea surgen
nuevos modelos de trabajo que evitan que perdamos el tiempo
con ideas que no tienen futuro.

Estas nuevas tipologias hacen que realmente nos centremos en
disefar lo que nuestros clientes necesitan y no desviemos
nuestra atencidon constantemente. Un modelo de trabajo que
me parece muy interesante para comprender los patrones de
propuesta de valores el modelo del lienzo de la propuesta de
valor.

Entendemos el lienzo de la propuesta de valor como un método
visual integrado por tres elementos claramente diferenciados:

Por un lado, el mapa de valor, que “describe de manera
estructurada y detallada las caracteristicas de una propuesta
de valor especifica de un modelo de negocio. Por lo tanto,
consiste en crear valor para un grupo determinado de clientes.
Por otro lado, el perfil del cliente, en el que se describe de
manera mas estructurada y detallada un segmento de clientes
especifico del modelo de negocio.

Por ultimo, se consigue el encaje cuando tu mapa de valor
coincide con el perfil del cliente, cuando tus productos y
servicios son aliviadores de frustraciones y creadores de
alegrias que coinciden con alguno de los trabajos, frustraciones
y alegrias importantes para el cliente.




I C_— NICOLASCOSTA
C 0 R C h [ N G

CANVAS DE PROPUESTADE VALOR
ELEMENTOS

Para que lo podamos entender con mayor claridad el lienzo de la
propuesta de valor detallaremos cada uno de los elementos que forman
parte de él.

Por un lado, el perfil del cliente agrupa e una manera estructurada y
detallada las tareas, frustraciones y alegrias de un segmento de clientes:

e Tareas: aquello que los clientes intentan resolver en su vida personal
o laboral.

» Frustraciones: son los riesgos u obstaculos a los que se enfrentan los
clientes cuando realizan esas tareas.

e Alegrias: son los resultados que quieren conseguir los clientes o los
beneficios concretos que buscan.

Por otro lado, el mapa de valor esta compuesto por los siguientes
elementos capaces de dar respuesta a las necesidades de nuestros
clientes:

* Productos y servicios: es una lista alrededor de la cual se construye
una propuesta de valor.

» Aliviadores de frustraciones: describen como los productos y
servicios aplacan las frustraciones del cliente.

» Creadores de alegrias: es una descripcion de cémo los productos y
servicios crean alegrias al cliente.

El encaje del modelo se consigue cuando los elementos de cada una de
las partes anteriores coinciden y generan en nuestro cliente el resultado
que se esperaba.
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MAPA DE VALOR

PERFIL DEL CLIENTE

CREADORES DE

LCudles son los beneficios gue nuestro
cliente tendréa al consumir nuestro
producto o servicio?

PRCDUCTOS O
SERVICIOS

BENEFICIOS / LOGROS ¢ -

£ BENEFICIOS (GAINS)

LCudles son los resultados | beneficios
gue nuestro cliente desea obteneg

tCudles podremos resolver can
nuestros productos o servicios?

TAREAS
DEL CLIENTE

Alrededor de los
cuales construlr
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nuestra propuesta
de valor

ALIVIADORES DE (= ===
FRUSTACIONES

Qué problemas (frustraciones) resolverd
nuestro producto o servicio para
aquellos que lo consumen?

Aquellas que intenta

resaluver en su vida

personal y
laboral

= »FRUSTRACIONES (PAINS

LQué molesta a nuestro cliente?
{Qué desea resalver?
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