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Proveedores clave

Alianzas

estratégicas

Entorno
Competitivo

Tecnologia/Digital/
Investigacion

CLIENTE
“JOBS TO BE DONE"”

NUEVOS CLIENTES
IDENTIFICANDO
“NO-CONSUMERS”

Posibles
Sustitutos

Nuevas entradas
en el mercado

Propuesta de valor

Relacion con el
cliente

Modelo de negocio
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9. NUEVOS CLIENTES
Identtificando
“‘no-consumers”

w ”

Aquellos potenciales clientes que
actualmente no nos compran, pero
a los que se les podria ofrecer algo

¢Cuéles son y qué quieren? équé

trabajo necesitan hacer?

J

DOMINIOS Y ALOJAMIENTO WEB

10.Propuesta de valor
“and reasons to believe”

11.fortalezas
clave

1 2.Elementos
clave

Qué propuesta de valor le
puedo ofrecer a aquellos
potenciales clientes que
todavia no nos compran

Cuales son las fortalezas
clave que tenemos para los
“no-clientes”

Debilidades clave

Cuales son las debilidades

clave que tenemos para los
“no-clientes”.

Son superables
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/\

Qué variables son claves
en nuestra propuesta para
estos” no-clientes” y que
no dependen de nosotros
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Explicacion como completar el Canvas

Recomendamos seguir los siguientes pasos para completar el cuadro que
se ha adjuntado.

° Cada persona del equipo completa el cuadro individualmente
° Documentar lo necesario (cifras, estudios, articulos...)

* Se relne el equipo (2 horas max.)
°Escribir en post it las aportaciones que cada uno ha hecho
individualmente
° Ordenar todos los post-it: agrupar y priorizar
° Debatir lo que queda fuera o desparejado pero también
priorizarlo

° Tener tabla Unica completada de la linea de negocio, aunque no
tengamos aun grandes consensos
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