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Entendimiento del problema

Breve descripcion del problema que se esta presentando

cCuantos problemas se dan en un dia?
cENnunasemana? (En un mes?
cCuanto dinero estan implicando?

Como se diferencia el problema
del estado normal (optimo)?

. Por qué sucede €|

oroblema? cCuando estamos viendo el problema?
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. Donde estamos viendo |os problemas?
.En qué parte / Lugar del producto / proceso estamos viendo el problema?
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Intensidad del problema:
party s

(B+U+UR) x UN X (BLA+CRI)

¢Algo no funciona? (Score: 1to 5)

-Si no se soluciona, el cliente / consumidor pierde dinero, gasta mas, no realiza
el trabajoimportante correctamente.

- Cuanto mas importants sean las consecuencias, mejor sera su problema

¢ Es posible evitar el problema? (Score: 1to 5)
- Impuesto por regulacién o ley.
-Impuesto por las tendencias o la presion de grupo. Es dificil evitarlo?.

U z,Es el problema Urgente? (Score:1to 5)

¢Hay necesidades no satisfechas? (Score: 1 to 5)

¢Es un problema obvio? (Score:1to 5

¢Es un problema critico? (Score:1to 5
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CAJAS DE HERRAMIENTAS

cQue
Oye?
Lo que dicen los amigos
Lo que dice el jefe

PERFIL DEL CLIENTE

cQue
Piensa y siente?
Lo gue realmente importa
Principales preocupaciones
INnquietudes y aspiraciones

Lo que dicen las personas influyentes

LEsfuerzos?
MedIos
Frustraciones
Obstaculos

cQueé
Dice y hace?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas
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Resultados
Deseos / necesidades
Medida del éxito

Obstaculos
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BUSINESS MODEL CANVAS

. . Diseflado para: Disefado por: Fecha Version
Lienzo de modelo de negocio - -

Asociaciones clave 00 Actividades clave Propuestas de valor Relaciones con clientes ' Segmentos de mercado‘

Recursos clave Canales

Estructura de costos Fuentes de ingresos
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