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Para saber como utilizar esta herramienta, pincha aquí.

CANVAS PROPUESTA DE VALOR

Gain Creators
(crear beneficios
Describid cómo sus productos y 
servicios generan beneficios para
sus clientes. ¿Cómo es el beneficio
que vuestro cliente espera, desea? 
o ¿que le sorprendería, incluyendo
utililidad funcional, beneficio
sociales, emociones positivas
y el ahorro de costes?

Propuesta de Valor
Es la descripción del producto 
o servicio, es aquello por lo que
el cliente os elige a vosotros y
no se va a la competencia.
Adaptar vuestra propuesta de
valor a vuestros clientes es tan
importante como adaptar el
modelo de negocio a la
propuesta de valor. La
propuesta se basa en
el diseño. Pain Relievers

(paliar frustraciones)
Describid cómo los productos y 
servicios alivian las frustraciones de los 
clientes. ¿Cómo ayudan a eleminar o 
reducir las emociones negativas, los 
costos o situaciones no deseadas y los 
riesgos que vuestro cliente experimenta 
o podría experimentar antes, durante y
después de hacer el trabajo?

Gains
(beneficios
Describid los beneficios que
espera, desea o sorprenderán a 
vuestro clientes. Esto incluye la
utilidad funcional, los beneficios
sociales, las emociones positivas  
y el ahorro de costos. 

Lo que quiere o 
espera el cliente
Las tareas que están 
tratando de llevar a cabo y 
de completar, los problemas 
que están tratando de 
resolver o las necesidades 
que están tratando de 
satisfacer. La definición

del cliente se basa en 
la observación.

Pains
(frustraciones)
Describid las emociones negativas, 
los costos y las situaciones no deseadas, 
los riesgos que experimentan o que 
podrían experimentar los clientes antes, 
durante y después de hacer el trabajo.
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CANVAS PROPUESTA DE VALOR 

PROPUESTA
DE VALOR

NECESIDAD
CLIENTE

cómo compensas
esas reticencias

reticencias 
del cliente

lo que se lleva
el cliente

qué más ofreces
(procura innovar)




