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Fase 1: Observar





Describe qué trabajo específico los clientes 
están tratando de realizar. 

Pueden ser tareas que están tratando de 
ejecutar y completar, problemas que están 

tratando de resolver, o necesidades que 
están tratando de satisfacer.





Describe las emociones negativas, costos y 
situaciones no deseadas, y riesgos que tus 

clientes sufren o pueden sufrir antes, 
durante, y después de realizar el trabajo.





Describe los beneficios que tus clientes 
esperan, desean o les gustaría ver para 

sorprenderse. 

Esto incluye la utilidad funcional, ganancias 
sociales, emociones positivas, y ahorro de 

costos.



Fase 2: Diseñar





Listar todos los productos y servicios en los 
que tu propuesta de valor está construida. 

¿Qué productos y servicios ofreces para 
ayudar a tu cliente o bien a cumplir un 
trabajo funcional, social o emocional, o 
ayudarlo a satisfacer sus necesidades 

básicas?





Describe cómo tus productos y servicios 
alivian los dolores del cliente. 

¿Cómo eliminar o reducir las emociones 
negativas, costos y situaciones no deseadas, 

y riesgos que tus clientes sufren o pueden 
sufrir antes, durante, y después de realizar el 

trabajo?





Describe cómo tus productos y servicios 
crean ganancias a tu cliente. 

¿Cómo crean beneficios que tus clientes 
esperan, desean o les gustaría ver para 

sorprenderse, incluyendo la utilidad 
funcional, ganancias sociales, emociones 

positivas y ahorro de costos?



Fase 3: Validar



Hipótesis de cliente

Hipótesis de valor





Fase 4: Ajustar
















