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prototipar





Prototipar es la concretización de la idea, el paso  de lo 

abstracto a lo físico para proceder a validarlo.



Prototipar



PROTOTIPAR

1. Autómata turco: Simular con 

humanos el funcionamiento de una 

máquina

2. Pinocho: Construir una versión “sin 

vida” del producto

3. Puerta falsa: Crear una “entrada” a 

un producto que todavía no existe



PROTOTIPAR

4. Simular posesión: Alquilar, 

prestarse para probar.

5. Reetiquetar: Usar un producto 

existente con una etiqueta nueva.
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https://medium.com/agileinsider/press-releases-for-product-managers-ev
erything-you-need-to-know-942485961e31

1. Diseñar el “brochure” del producto
2. Imagen y texto que comunique la propuesta de valor en una sola lámina
3. Complementar con “preguntas frecuentes” sobre el producto/servicio

Un comunicado de prensa (PR) Preguntas frecuentes (FAQ) es un 
documento centrado en el cliente para diseñar nuevos productos. Es un 
futuro "Comunicado de prensa" (PR) idealizado y las preguntas frecuentes 
asociadas.

Prototipado  - Usando PRFAQ









Un buen prototipo PRFAQ
PRFAQ es un tipo de prototipo usado inicialmente por AMAZON que ha evolucionado en 

diferentes versiones creado para presentar las ideas nuevas para ser evaluadas. Es una 

mezcla de una nota de prensa y preguntas frecuentes de un producto o servicio que aún 

no existe. Las características de un buen PRFAQ son:

1. Mostrar testimonios

2. Enfatizar los beneficios prometidos más que el producto.

3. Describirlos a través de un buen

Encabezado

Subencabezado

Fotografía

4. Redactar de manera simple y humana

5. Usar datos y razones específicas que sustenten la promesa en bullets cortos o 

párrafos muy breves.

6. Informar cuál es el siguiente paso para adquirir el producto o servicio.

7. Incluir las preguntas frecuentes que podrían hacer los clientes.



IMAGEN QUE REFUERCE EL BENEFICIO Y EL PRODUCTO O SERVICIO

BENEFICIO PRINCIPAL EN PALABRAS 
CORTAS E IMPACTANTES
BENEFICIO SECUNDARIO EN PALABRAS CORTAS E IMPACTANTES 
DESCRIBIENDO EL PRODUCTO O SERVICIO

TESTIMONIO
“Comentario que 
describe las fortalezas de 
la empresa como 
proveedora del servicio y 
generen confianza sobre 
que cumplirá con el 
beneficio prometido”

Nombre de persona e 
información relevante

NOMBRE DE 
MARCA



Testear



Evaluación

Presentar el prototipo para APRENDER no para VENDER
PROCEDIMIENTO
• RAPPORT: (Conectar emocionalmente)
- Aclarar que el evaluado es el producto o servicio, no la persona entrevistada.
• PREGUNTAS DE CONTEXTO sobre la persona entrevistada
• EXPLORACIÓN: 
- Saber qué les gusta y qué no les gusta del prototipo a nivel racional y emocional.
- Que comenten mientras experimentan/leen lo que se les ha presentado, que cuenten lo 
que van sintiendo o entendiendo.
- Tomar nota de cómo entienden el prototipo, no CORREGIRLOS.
• PROFUNDIZACIÓN:
- Preguntas directas al cliente sobre algunas características del producto o servicio SIN 

TRATAR DE CONVENCERLO, siempre escuchando.
• CIERRE:
-Verificar que se comprendió adecuadamente las ideas más importantes y despedirse.



Evaluación - plantilla

LO QUE ENCANTA DEL 
PROTOTIPO

LAS CRÍTICAS MÁS 
IMPORTANTES AL 
PROTOTIPO

DUDAS QUE NOS 
SURGEN LUEGO DE LA 
EVALUACIÓN 

IDEAS QUE NOS SURGEN 
DE LA EVALUACIÓN
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Testear





Testear es el “momento de la verdad” en el que

mostramos al usuario lo que hemos diseñado para él.

El final de un recorrido de generación de ideas, que

han sido aterrizadas en forma de prototipo.

Testear es el “momento de la verdad” en el que mostramos al usuario lo que

hemos diseñado para él. El final de un recorrido de generación de ideas, que

han sido aterrizadas en forma de prototipo.



Testear: evaluar el prototipo 

 Compartir su idea prototipo con uno o varios usuarios 

originales para conocer su retro alimentación (feedback) 

 Esta fase es crucial, y nos ayudará a identificar mejoras 

significativas, fallos a resolver, posibles carencias. 

Durante esta fase evolucionaremos nuestra idea hasta 

convertirla en la solución que estábamos buscando. 

 ¿Qué funciono, qué no funcionó? 

 Técnicas utilizadas: 

1. Presentación del prototipo 

2. Preparación del pitch 

 


