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1. Denominacién del Curso:
“DE LA IDEA A LA ACCION: ;,C(')MO VALIDAR QUE UNA IDEA ES UNA
OPORTUNIDAD DE NEGOCIO REAL?”

2. Docentes a cargo:

- Docente Coordinador por la UNLP: Mg. Matias Poggio, responsable de la Unidad de
Desarrollo Emprendedor, FCE — UNLP. Coordinador de Usina de Ideas. Docente del
Seminario “Creacion de Empresas” FCE — UNLP.

- Docente invitado de otra universidad:

Dr. Giovanni Giusti, Doctor en Economia por la Universitat Pompeu Fabra. Director
del Master Universitario en Emprendimiento e Innovacion de Tecnocampus - UPF.
Profesor de economia y emprendimiento en Tecnocampus - UPF.

Investigador asociado Universidad de Arizona.

Ricard Bonastre, Profesor Master en Emprendimiento e Innovacién de la Universitat
Pompeu Fabra (TecnocampusMatard), Profesor asociado en el Grado de Administracién
de Empresas de la Universitat Pompeu Fabra (TecnocampusMatar6), Profesor en el
Executive Master in Digital Business de ESADE-Universitat Ramon Llull. CEO y
fundador de Lead Ratings, S.L.

- Otros docentes colaboradores:

Lic. Liliana Galan. Secretaria de Extension de la Facultad de Ciencias Economicas de la
UNLP.

3. Fundamentacion:

Todos tenemos ideas brillantes, u ocurrencias que potencialmente se podrian convertir
en ideas exitosas. Pero, ( Como saberlo?

En nuestros afios como profesores, mentores y emprendedores hemos desarrollado un
modelo que identifica a los principales “ingredientes” Y a las principales dinamicas
necesarias para que una idea tenga la mayor probabilidad posible de convertirse en un

negocio sostenible y exitoso. En un contexto de riesgo extremo donde el emprendedor



actla y prueba sus ideas de negocio reducir al maximo la incertidumbre es un factor
imprescindible a la hora de tomar decisiones. EI cambio es una constante, y las personas

y organizaciones que mas rapido se adapten al medio serdn las que sobrevivan.

4. Objetivos:
¢ Identificar los elementos claves de una oportunidad de negocio.
e Entender el marco estratégico de una oportunidad de negocio: mercado, cliente,
propuesta de valor, modelo de ingresos y gestion del talento.
e Analizar la transformacion de una idea en oportunidad de negocio mediante
casos reales.
e Aplicar los conocimientos adquiridos para transformar las ideas de negocio de

los alumnos en oportunidades reales de negocio.

5. Perfil del estudiante:
El curso esta destinado a profesionales de distintas disciplinas vinculados al ecosistema

emprendedor.

6. Contenidos:

Unidad 1: Idea vs. Oportunidad de negocio

e Introduccién: Idea vs. Oportunidad de negocio

e Elementos clave de una oportunidad: mercado, cliente, propuesta de valor y modelo
de ingresos.

e Factores de éxito de una oportunidad de negocio: ¢Por qué algunos proyectos
triunfan y otros no?

e Presentacion de las ideas de negocio de los alumnos.

Unidad 2: El mercado y el cliente

e Conceptos basicos de mercado: TAM, SAM, TMO, segmentacion, resegmentacion,
long-tail.

e ;COomo puedo medir el tamafio de un mercado?

e Elcliente: ;Como puedo identificar a mi cliente?



Unidad 3: Propuesta de valor

e EIl concepto de valor en un negocio

e Modelos de valor: Blue Ocean Strategy y los mapas de valor
e Como identifico un posicionamiento estratégico?

e Como identifico a la competencia?

e Propuesta de valor y teoria de juegos

Unidad 4: Modelos de ingresos.

e Modelos de ingresos: Publicitarios, Leads, Upfront, Suscription, Freemium.
e Estrategias de pricing: precio objetivo, skimming, premium.

e (;Cdomo disefio mi modelo de ingresos?

e ;Como puedo asegurar la escalabilidad de un negocio?

Unidad 5: Presentacion del Trabajo final

7. Modalidad: Presencial.

8. Carga Horaria: 30 horas.

9. Metodologia:

Se propone un modelo mixto teérico — préactico.

En particular, durante las mafianas se trabajan los conceptos teéricos, utilizando casos
reales y aprovechando la metodologia del Business Case como herramienta de trabajo.
Por la tarde, se dividiran los estudiantes en tres grupos separados, cada uno con un
profesor distinto. El objetivo es implementar los conceptos vistos en clase directamente

en los proyectos de los estudiantes.

10. Forma de evaluacion y fecha limite de presentacion:

Se propone elaborar un Trabajo Final basado en una idea de negocio, propia o
desarrollada durante el curso, que contenga:

a) todos los elementos claves de una oportunidad de negocio: mercado, cliente,

propuesta de valor, modelo de ingresos y equipo



b) el plan de accion, basado en la metodologia de Lean Startup, para la creacion del
producto minimo viable.
Los alumnos presentaran este trabajo final el Gltimo dia de clase.

Fecha limite: 31 de marzo
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12. Contacto del Profesor Coordinador:

Mg. Matias Poggio: matias.poggio@econo.unlp.edu.ar
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