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El planteo de objetivos permite que tenga una idea acabada de lo que se

pretende que alcance al finalizar el proceso de enseñanza y aprendizaje de

este curso. Pero el propósito es más fuerte aún: indicamos lo que debe lograr

para que estos conocimientos aporten a los objetivos de su formación. 

Para alcanzar estos objetivos, debe completar el proceso propuesto en el

recorrido de las diferentes etapas del curso que se le presenta. 

Entonces, si trabaja de la manera indicada, estará en condiciones de alcanzar

los siguientes objetivos: 

Objetivo general

Objetivos específicos
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Objetivos

Conocer el método para validar una Propuesta de Valor centrado en

validar las hipótesis sobre el cliente, problema y solución. 
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Conocer el concepto de propuesta de valor y el encaje problema - solución.1

Conocer las pruebas y experimentos de validación que se utilizan.2

Entender cómo se valida la solución a través del desarrollo de un Producto Mínimo V iable

(MV P).
3

Conocer los tipos de mercado que se pueden encontrar y la metodología para estimar su

tamaño.
4



Las competencias que esperamos usted desarrolle con el recorrido de este curso son: 

Competencias genéricas (No borrar, son las mismas para todos
los cursos)

Competencia específica
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Competencias

Trabajo en equipo y colaborat ivo: capacidad de integrarse con sus compañeros para lograr

los objetivos compartidos y la sinergia de un grupo de alta performance.
1

Capacidad de análisis/reflexión: capacidad de examinar metódicamente los distintos

aspectos de una realidad o situación y asumir una valoración frente a ellos.
2

Creat ividad/ soluciones innovadoras basadas en el conocimient o: capacidad para dar

nuevas alternativas de solución a problemas existentes basadas en el conocimiento formal.
3

Capacidad para comprender el proceso de Validación de la Propuesta de

Valor, identificando experimentos de validación que se utilizan, cómo se

desarrolla un MVP y cómo se estima el tamaño de mercado.
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Criterios de participación
Durante el mes de cursado, se espera que el alumno: 

Criterios de aprobación
Para la aprobación del curso se requiere que el alumno realice las (4) actividades propuestas en el curso y

apruebe el examen final.

El alumno deberá obtener un puntaje final del 70% o más. Esta nota resultará del promedio entre las

actividades y el examen final.
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Criterios de participación y aprobación

Recorra los contenidos multimediales de cada uno de los módulos que integran el curso.

Resuelva las autoevaluaciones asignadas en cada módulo.

Realice las actividades propuestas, sean grupales o individuales.

Realice el examen final.



Unidad 1.1 Conceptos

Unidad 1.2 Pain Points
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Módulo 1. La propuesta de valor y el Encaje Problema -
Solución



Unidad 2.1 Hipótesis clave para la validación de tu
emprendimiento

Unidad 2.2 Pruebas y experimentos de validación
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Módulo 2. Pruebas y experimentos de validación



Unidad 3.1 Concepto de Producto Mínimo Viable (MVP)

Unidad 3.2 Clasificación de MVP en generativos o evaluativos
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Módulo 3. Producto Mínimo Viable



Unidad 4.1 Concepto de mercado para nuevos
emprendimientos

Unidad 4.2 Metodología para estimar el tamaño de mercado
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Módulo 4. Tamaños y tipos de mercado


