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PROGRAMACIÓN DE LAS SESIONES 

q Sesión 1 (4 de octubre): Introducción y puesta en marcha 

• Introducción al Curso  
§ Objetivos y Metodología  
§ Introducción al ecosistema de MIT 

 
•  Introducción al Emprendimiento: La generación de ideas empresariales  

§ ¿Qué diferencia una idea de negocio buena de una no tan buena?   
§ Filtros para modelos de negocio 

 
q Sesión 2 (4 de octubre): Qué significa ser Emprendedor 

• La Visión del Emprendedor: Redefinición de “Pasión” 
§ ¿Qué significa ser un Emprendedor? Ser vs. Aprender. 
§ ¿Pasión, Idea / Tecnología, o Necesidad?  

 

• La Disciplina de Emprender: Visión general de la Metodología de MIT: 
§ Los 6 Temas y los 24 Pasos: Cómo los vamos a acometer  
§ Mitos que deben desaparecer 
§ Un modelo basado en: Motivación y Capacidades 
§ Dos tipos de Emprendimiento 
§ Algunas ideas sobre la Innovación 

 
• Creación de Equipos y puesta en marcha de Ideación de proyectos 
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q Sesión 3 y 4 (11 de octubre): Tema 1 ¿Quién es el Cliente?: 

• Paso 1 - Segmentación del Mercado  
• Paso 2 - Buscar un mercado de entrada (Beach Head Martket) 
• Paso 3 - El Perfil del Comprador / Usuario 
• Paso 4 - Identificar el Mercado Objetivo (Total Addressable Market) 
• Paso 5 - Definir la ”Persona Objetivo”  
• Paso 6 - Identificar los 10 próximos clientes. 

 

q Sesión 5 y 6 (18 de octubre) Tema 2 ¿Qué puedes hacer por el Cliente?  

• Paso 7 - Definir el Ciclo de vida / Casos de uso 
• Paso 8 - Especificaciones del Producto 
• Paso 9 - Cuantificar la Propuesta de Valor 
• Paso 10 - Identificar Capacidades Críticas (“Core”)  
• Paso 11 - Conocer la Posición Competitiva 

 

q Sesión 7 (25 de octubre): Tema 3 ¿Cómo adquieren nuestros productos los Clientes? 

• Paso 12 - Determinar quién toma las decisiones de compra en el Cliente (Decision Making Unit) 
• Paso 13 - Entender el proceso de adquisición de un cliente (Decision Marking Process) 
• Paso 18 - Definir la Estrategia de Venta, y un plan de Marketing alienado. 
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q Sesión 8 (25 de Octubre) Tema 4: Cómo ganar dinero con nuestro Producto? 

• Paso 15 - Diseño de un Modelo de Negocio 
• Paso 16 - Definición de la Estrategia de Precio. 
• Revisión de conceptos de Finanzas básicos aplicados al Emprendimiento 

 

q Sesión 9 y 10 (8 de noviembre): Tema 4 (bis): ¿Cómo ganar dinero con nuestro Producto? 

• Paso 17 - Calcular la rentabilidad esperada de Cliente (LTV) 
• Paso 19 - Calcular el Coste de Adquisición del Cliente (CoCA) 
• Ejercicios prácticos de LTV y CoCA. 

 
q Sesión 11 (15 de noviembre): Tema 5: ¿Cómo definir el Producto?  

• Paso 20 y 21 - Identificar y revisar las hipótesis de partida  
• Paso 22 - Definir el producto mínimo viable (MVBP)  
• Paso 23 - Comprobar que el Producto va a tener demanda. 

 
q Sesión 12 (15 de noviembre): Tema 6: ¿Cómo hacer crecer su Negocio?  + Investor Pitch 

• Paso 14 - Crecimiento, internacionalización y cálculo del tamaño del siguientes Mercados Objetivo (”Follow-on 
TAMS”). 

• Paso 24 - Desarrollo del Plan de Producto  
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q Sesión 13 y 14 (22 de noviembre):  

• Investor Pitch 
• Tutorías de preparación para la presentación final con inversores  

 

q Sesión FINAL 15 y 16 (29 de Noviembre):  

• Presentación del proyecto final de “Start-up” a un panel de inversores, profesorado y emprendedores con 
experiencia. 
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LOS 24 PASOS AGRUPADOS EN TEMAS 
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SINOPSIS DE CONTENIDOS Y ESTRUCTURA DEL CURSO 

 

 


