Frustraciones del cliente
Preguntas desencadenantes

Las frustraciones describen lo que molesta a tus clientes antes, durante y después de

intentar resolver un trabajo, o simplemente, lo que les impide resolverlo. También
describen los riesgos, es decir, los potenciales resultados negativos relacionados con
resolver mal un trabajo o directamente no resolverlo.

Utiliza las siguientes preguntas desencadenantes para ayudarte
a pensar en varias frustraciones potenciales del cliente:

1. ¢Como definen tus clientes que algo es demasiado costoso? ¢Lleva mucho
tiempo hacerlo, cuesta demasiado dinero o exige esfuerzos considerables?

2. ¢Qué provoca que tus clientes se sientan mal? ¢ Qué molestias,
fastidios o quebraderos de cabeza tienen?

3. ¢En qué fallan para tus clientes las actuales propuestas de valor? ¢Qué
elementos les faltan? ¢Hay cuestiones de rendimiento que les molesten
0 mencionan fallos?

4. (Cudles son los principales retos y dificultades con los que se encuentran los
clientes? ¢Entienden como funcionan las cosas, tienen dificultades haciendo algunos
trabajos o se resisten a hacer algunos determinados por motivos especificos?

5. ¢Con qué consecuencias sociales negativas se topan o cuales temen?
cLes asusta una pérdida de prestigio, poder, confianza o estatus?

6. (Qué riesgos temen tus clientes? ¢Los técnicos, sociales o financieros?
¢Se preguntan qué podria salir mal?

7. <¢Qué les hace perder el sueno? ¢Cuales son sus grandes
preocupaciones?

8. ¢Qué errores comunes cometen tus clientes? ¢Utilizan una
solucién de manera equivocada?

9. ¢Cuales son las barreras que impiden que tus clientes adopten una
propuesta de valor? ¢Hay costes de inversion iniciales, una curva de
aprendizaje pronunciada u otros obstaculos que impidan su adopcion?
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