Propuesta de valor del cliente

Habilidad: Explicar qué valor concreto se crea para el cliente con la solucién del startup.

¢, Por qué importa esta habilidad?

La propuesta de valor no es un slogan. Es la articulacion especifica de qué obtiene el cliente, para qué trabajo lo
usay por qué es mejor que la alternativa. Sin esto, la conversacion comercial no avanza.

Qué se ve como un buen resultado

El equipo puede completar un lienzo de propuesta de valor que conecta el problema del cliente, el trabajo que
hace y el valor que crea la solucién, con lenguaje del cliente y evidencia de discovery.

Errores comunes

e Escribir la propuesta de valor en términos de features técnicas.
e No conectar la propuesta de valor con el JTBD del cliente.

e Usar lenguaje de impacto sin cuantificar el valor.

e No validar la propuesta de valor con clientes reales.

Preguntas que el startup debe
responder

e ¢/ Qué gana el cliente que hoy no tiene?

e ¢ Qué deja de perder o de sufrir el cliente?

e ¢(En qué es mejor esta solucion que la alternativa que el cliente usa hoy?
e ¢/ Como describirias este valor en el lenguaje de una llamada de ventas?

Artifact requerido



? Lienzo de propuesta de valor del cliente

Propésito: Documentar la propuesta de valor conectando el JTBD del cliente con los beneficios y
diferenciadores de la solucion.

Card vinculada: Propuesta de valor del cliente

Instrucciones de desarrollo

1. En el lado del cliente: lista sus trabajos, dolores y ganancias esperadas.

2. En el lado de la solucion: lista los productos/servicios, aliviadores de dolor y creadores de
ganancia.

3. Identifica los tres a cinco elementos de mayor ajuste (fit) entre los dos lados.

4. Valida el lienzo con feedback directo de al menos tres clientes.

Estado esperado: Lienzo completado con los dos lados y el area de ajuste documentada y validada.

Criterios de revision del Artifact

e Ambos lados del lienzo estan completados.

e El ajuste esta identificado con al menos tres elementos.
¢ El lenguaje es del cliente, no del equipo.

e Ha sido validado con clientes reales.

Estado: ? Noiniciado | ? En progreso | ? Completo | ? Revisado | ? Cumple estandar | ? Fuerte/Sobresaliente

Criterios de completitud

e El lienzo estd completo con los dos lados.
e El area de ajuste esté identificada.
e La propuesta ha sido validada con clientes de discovery.

Rubrica de revision
Nivel Descripcion

No iniciado No hay propuesta de valor documentada.
En progreso Hay una propuesta de valor genérica en lenguaje de producto.

Completo El lienzo tiene los dos lados basicos completados.



Revisado

Cumple estandar

Fuerte/Sobresaliente

El ajuste estéa identificado y documentado.

La propuesta de valor es creible y sobrevive conversaciones
comerciales reales.

Se actualiza con el aprendizaje de discovery y ventas.

Cards relacionadas / siguiente paso

e Dolor del cliente
e Cuantificacion del valor
e El trato
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