


MI PRIMER PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO PARTE 20
PRIMERA ACTIVIDAD: COMPRENDEMOS EL PROCESO DE VALIDACIÓN DE LAS HIPÓTESIS DEL BLOQUE PROPUESTA ÚNICA DE VALOR.
Realicen lo siguiente: elabora un mapa mental sobre la entrevista del producto mínimo viable.
Que es la entrevista del producto mínimo viable.





Como se formula
Que es


Tu objetivo debe ser buscar el encaje producto-solución, es decir, si tu producto soluciona un problema real de tus clientes potenciales. Para la creación del Producto Mínimo Viable tendrás que seguir los siguientes pasos: Conoce a fondo a tu cliente, verificar si efectivamente tienes clientes interesados, hacer preguntas a tus clientes potenciales, entrevistas a clientes, etc
Es un prototipo de tu producto que tiene las funcionalidades mínimas para poder presentarlo a tus clientes y verificar si les interesa.
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SEGUNDA ACTIVIDAD: VALIDAMOS LAS HIPÓTESIS DEL BLOQUE PROPUESTA ÚNICA DE VALOR
Ahora te toca a ti. Guíate del ejemplo y sigue el procedimiento. 
#1 Identifica tu cliente
El primer paso que debes seguir para desarrollar tu PMV es identificar cuál es tu target, cuál es el perfil de tu cliente potencial, de tu cliente ideal. Define sus rasgos demográficos, geográficos, qué buscan, etc.
#2 Estudio de campo
Debes salir a la calle, comprobar en primera persona si el público al que quieres dirigirte se encuentra ahí realmente y no solo en tu imaginación.
#3 Identifica a tu competencia
Sal de tu oficina y prueba tú mismo los productos y servicios de la competencia, tanto de tus competidores directos como de posibles productos sustitutivos. Comprueba sus precios, su propuesta de valor, sus canales, etc.
#4 Construye tu Producto Mínimo Viable
Partiendo de los datos que has obtenido crea tu primera versión del producto.
#5 Regresa a tus clientes
Con tu propuesta en las manos, regresa a tus clientes y pregúntales si estarían dispuestos a pagar cierta cantidad por aquello que tú ofreces con tu PMV.
# 6 Invita a probar tu PMV
Así podrás comprobar tu hipótesis con lo que el cliente dice, no solo con lo que hace.


Reflexiona ¿crees que lo aprendido hoy te será útil para la implementación de tu proyecto de emprendimiento? ¿Por qué?
· He aprendido sobre que es el PMV (Producto Mínimo Viable) y me servirá para ver si a mi cliente le va a interesar mi producto By EFVB 

BY EFVB
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