Hoje a gente vai desbravar o mundo dos primeiros passos no negócio: o famoso Produto Mínimo Viável (PMV). Sabe aquela ideia de começar de leve, testando as águas antes de dar o mergulhão? Pois é sobre isso que a gente vai conversar. Lembrando sempre que o importante aqui é perceber a reação real das pessoas quando a gente apresenta algo novo no mercado.
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Vou compartilhar com vocês os quatro pilares que sustentam um PMV matador: promessa forte, os marcos na jornada, e claro, os céus e infernos que a gente vai navegar. A sacada é: a gente não só mostra as maravilhas, mas também como vamos tirar nosso cliente de um perrengue. Às vezes, fugir da dor motiva mais do que buscar o prazer, sabiam?
E para colocar isso tudo em prática de um jeito bem direto, eu vou sugerir de três a seis passinhos, sem enrolação. Isso inclui montar nossa oferta, saber pra quem ela é (olá, público-alvo!), definir como vamos fazer (a tal da metodologia) e, é claro, ouvir o que as pessoas têm a dizer. E essa conversa com o público é uma rua de mão dupla, hein? A gente ensina, aprende e evolui junto com eles!
Com oferta, público, metodologia e feedback na mão, a gente cria um PMV que valida nossa ideia antes de fazer aquele investimento monstro. E sempre de olho em melhorar, viu? Manter as coisas simples e alinhadas é o segredo pra um produto que cresce e se fortalece com o tempo.
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