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1. DESCRIPCION GENERAL

Proyecto de Emprendimiento | es la primera asignatura del itinerario de emprendimiento
de la mencion. Su objetivo es que el estudiante recorra, por primera vez y de forma
practica, el ciclo completo de creacién de un nuevo negocio: desde la identificacion de
un problema real hasta la comunicacién del proyecto para conseguir recursos.

La asignatura se organiza en torno a un proyecto de equipo que evoluciona a lo largo del
trimestre. Los estudiantes, agrupados en equipos de cuatro o cinco alumnos,
identifican una oportunidad, validan el problema mediante entrevistas con clientes
potenciales, disefian y ponen a prueba un modelo de negocio, construyen un producto
minimo viable y preparan una presentacion final ante publico para conseguir los
recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

El enfoque es practico e iterativo. Cada sesion combina contenido conceptual nuevo con
seguimiento y mentoria de los proyectos en curso, de modo que la teoria siempre se
aplica de inmediato a un proyecto real. La metodologia del customer discovery,
hablar/validar con clientes antes de construir, es el hilo conductor de toda la
asignatura, y la inteligencia artificial generativa se integra de forma transversal como
herramienta de trabajo en cada fase del proyecto.

Proyecto de Emprendimiento | es una primera inmersién en el emprendimiento, un primer
ciclo completo y ligero que sienta las bases para Proyecto de Emprendimiento Il, donde
el estudiante profundizara en la implementacién y los aspectos cuantitativos del
negocio.

2. OBJETIVOS

e Comprender el proceso de creacién de un nuevo negocio como un recorrido iterativo
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y no lineal que va de la identificacion de un problema a la comunicacién del proyecto
para conseguir los recursos necesarios.

e Aplicar la metodologia del customer discovery y utilizar el Mom Test para validar
problemas, y oportunidades de negocio mediante entrevistas con clientes reales.

e Diseflar y validar una propuesta de valor y un modelo de negocio a partir de la
informacion recogida en las entrevistas.

e Disefar, construir y utilizar productos minimos viables que permitan poner a prueba
las hipotesis clave del proyecto y ayudar en la toma de decisiones sobre la evolucidon
del proyecto.

e Comunicar un proyecto emprendedor de forma eficaz ante una audiencia, con el
objetivo de conseguir recursos.

e Trabajar en equipo a lo largo de un proyecto completo, integrando el aprendizaje
colectivo y la iteracién continua.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

4.

e Reconocer el proceso y las etapas que implica la creacion de empresas y startups.

e Presentar de manera claray eficaz el modelo de negocio y su proyeccion.

e Validar problemas y oportunidades de negocio mediante el contacto directo con
clientes potenciales.

e Diseflar y poner a prueba un modelo de negocio a partir de evidencia recogida en las
entrevistas.

e Construir un producto minimo viable para contrastar las hipoétesis clave de un
proyecto emprendedor.

CONTENIDOS

TEMA 1. Emprender desde cero: contexto, identificacion de un problema y

formacién de equipos

Resultados especificos del aprendizaje

El estudiante, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Explicar por qué la creacion de un nuevo negocio es un proceso iterativo y no lineal,
marcado por la incertidumbre y el riesgo.

e Identificar problemas reales del entorno como punto de partida de una oportunidad
de negocio.
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e Formular hipétesis iniciales de problema, cliente y soluciéon para un proyecto

emprendedor.

e Trabajar en equipo desde la definicién conjunta de un proyecto hasta la obtencién
de un modelo de negocio razonablemente viable con el que acudir a los inversores
para obtener financiacion.

Contenido

1.1. El emprendimiento como proceso: las etapas que recorre la creacion de un nuevo
negocio.

1.2. La creacion de un negocio en la practica: de la idea a la salida del emprendedor.

1.3. El contexto del emprendimiento: incertidumbre, riesgo y decisiones irreversibles.

1.4. La Piramide Riesgo-Validacion: comparar, observar, hablar con clientes, prototipar,
construir.

1.5. El tridngulo problema-cliente-solucién como punto de partida.

1.6. Identificacién de problemas a partir de intereses y experiencias propias.

1.7. Formulacion de hipotesis iniciales de un proyecto.

1.8. Formacién de equipos en torno a oportunidades de negocio.

TEMA 2. Descubrimiento de cliente: c6mo hablar con tus clientes y validar sus
problemas

Resultados especificos del aprendizaje

El estudiante, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Aplicar la metodologia del customer discovery para validar problemas con clientes
reales.

e Realizar entrevistas siguiendo las reglas del Mom Test, evitando los falsos positivos.

e Distinguir entre informacion valida y opiniones complacientes en una conversacion
con un cliente.

e Identificar al Early Evangelist a partir de los cinco criterios que lo definen.

e Construir un buyer persona basado en datos reales obtenidos en las entrevistas.
Contenido

2.1. El customer discovery: por qué hablar con clientes antes de construir.
2.2. Los errores habituales al hablar con clientes: los falsos positivos.

3
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2.3. El Mom Test: las tres reglas para obtener informacién valida.

2.4. La guia de entrevista: como preguntar por hechos del pasado y no por opiniones del
futuro.

2.5. Buenas y malas preguntas en una entrevista de validacion.

2.6. La técnica de la bola de nieve para encontrar personas a quienes entrevistar.

2.7. Cuantas entrevistas hacer: la saturacion del discurso.

2.8. El Early Evangelist: |los cinco criterios de Steve Blank.

2.9. El buyer persona como representacion del cliente basada en evidencia.

TEMA 3. Del problema a la oportunidad: como definir tu propuesta de valor y

diferenciarte

Resultados especificos del aprendizaje

El estudiante, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Definir el propésito de un proyecto emprendedor utilizando el marco del Circulo de
Oro.

e Construir una propuesta de valor utilizando el Value Proposition Canvas.

e Identificar las hipotesis y los riesgos asociados a una propuesta de valor.

e Aplicar herramientas de diferenciacién y creacién de valor para posicionar un

proyecto frente a la competencia.
Contenido

3.1. El propésito del proyecto: why, how, what.

3.2. El Value Proposition Canvas: perfil del cliente (trabajos/jobs, frustraciones/pains,
alegrias/gains) y mapa de valor (productos y servicios, aliviadores de frustraciones,
creadores de alegrias).

3.3. El encaje entre lo que quiere el cliente y lo que ofrece el proyecto.

3.4. Las hipdtesis y los riesgos de la propuesta de valor.

3.5. La estrategia del Océano Azul: competir en mercados existentes frente a crear espacios
nuevos.

3.6. La Matriz RICE: reducir, incrementar, crear y eliminar para diferenciar la propuesta de
valor.
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TEMA 4. De la oportunidad al negocio: como disefiar tu modelo de negocio y

ser competitivo
Resultados especificos del aprendizaje
El estudiante, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:

e Diseflar un modelo de negocio completo utilizando el Business Model Canvas.

e Identificar las hipotesis y los riesgos criticos de un modelo de negocio.

e Iterar un modelo de negocio a partir de la evidencia recogida en las entrevistas.

e Disefiar una serie de productos minimos viables adecuados a las hipotesis de
negocio que se quieren validar.

e Construir una landing page y un plan basico para dirigir trafico hacia ella.

Contenido

4.1. El Business Model Canvas: los nueve bloques del modelo de negocio.

4.2. Las hipotesis y los riesgos del modelo de negocio: como identificar los mas criticos.
4.3. La iteracion del modelo: el pivote como parte natural del proceso emprendedor.

4.4. El producto minimo viable (MVP): qué es y para qué sirve.

4.5. El Fast Prototyping: niveles de prototipado segun los recursos y el tiempo disponibles
(prototipo en papel, landing page, concierge).

4.6. El marco de decision rapida: qué herramienta usar segun la hipotesis que se quiere
validar.

4.7. La construccion de una pagina web sencilla utilizando herramientas no-code.
4.8. El mini plan de trafico: cdmo llevar a la audiencia objetivo hacia la pagina web.

TEMA 5. Comunica tu proyecto: co6mo hacer un pitch y presentarlo para
conseguir recursos

Resultados especificos del aprendizaje
El estudiante, después de estudiar el tema y realizar los ejercicios, sera capaz de:
e Estructurar un pitch deck siguiendo un indice de slides eficaz.

e Aplicar técnicas de storytelling y persuasidbn para comunicar un proyecto
emprendedor.
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e Presentar un proyecto de forma clara y convincente ante una audiencia, con el

objetivo de conseguir recursos (ya sean equipo, partners, clientes, financiacion u
otros).

Contenido

5.1. El pitch deck: estructura e indice de slides de una presentacion eficaz.

5.2. El storytelling aplicado a la comunicacion de un proyecto emprendedor.

5.3. Los recursos necesarios para poner en marcha un proyecto y la viabilidad basica.

5.4. La elaboracion del pitch.

5.5. La presentacion publica del proyecto: comunicacion ante una audiencia y respuesta a
preguntas.

5. METODOLOGIA DE ENSENANZA Y APRENDIZAJE

Grupo Presencial

Modalidad: esta asignatura se imparte Unicamente en modalidad presencial.

Proyecto de Emprendimiento | es una asignatura eminentemente practica, organizada en
torno a un proyecto de equipo que evoluciona a lo largo del trimestre. La metodologia se
basa en el aprendizaje haciendo: los estudiantes aplican cada concepto a su propio
proyecto de forma inmediata.

La asignatura se estructura en doce sesiones de cuatro horas. Las sesiones se alternan
entre dos formatos. Las sesiones de contenido introducen nuevos conceptos, marcos y
herramientas, siempre vinculados a lo que el equipo necesita aplicar en ese momento del
proyecto. Las sesiones de mentoria se dedican al seguimiento de los proyectos en curso:
cada equipo expone sus avances al resto de la clase, recibe feedback y aprende del trabajo
de los demas equipos.

Cada sesidén combina, en distinta proporcion segun el momento del trimestre, cuatro tipos
de actividad: la puesta en comun del trabajo realizado entre sesiones, el seguimiento y
mentoria de los proyectos por equipos, la introduccion de contenido conceptual nuevoy la

presentacidén de avances ante el grupo.
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El trabajo de cada tarea sigue un mismo patrén. Las herramientas del proyecto (la guia de

entrevistas, el perfil del cliente, la propuesta de valor, el modelo de negocio, el producto
minimo viable) se introducen y se empiezan a trabajar en clase, en la parte practica de cada
sesion. Pero ninguna de estas herramientas puede completarse solo con el trabajo de aula:
el estudiante las termina fuera de clase, incorporando la evidencia obtenida en las
entrevistas con clientes potenciales. Cada entregable es, por tanto, el resultado de
combinar lo iniciado en la sesién con lo descubierto en el trabajo de campo. Las tareas son
acumulativas e iterativas: a medida que avanzan las entrevistas, el estudiante revisa y
ajusta las herramientas ya entregadas, de modo que el proyecto se construye y se corrige

de forma continua a lo largo del trimestre.

La inteligencia artificial generativa se integra de forma transversal como herramienta de
trabajo en las distintas fases del proyecto: sintesis de entrevistas, investigacion de
mercado, disefio de la propuesta de valor, construccién del producto minimo viable y

preparacion del pitch.

Las principales actividades formativas son:

e Exposicién de contenidos conceptuales por parte del profesorado.

e Resolucién de casos practicos, participacién en debates y dinamicas de grupo.

e Trabajo en equipo cooperativo con presencia del profesorado (mentoria de
proyectos).Presentaciones de avances y presentacion final del proyecto ante una
audiencia.

e Trabajo autbnomo de los equipos entre sesiones: entrevistas, desarrollo del

proyecto, elaboracion e iteracién de las tareas.

6. EVALUACION

La evaluacion del Proyecto de Emprendimiento | combina la evaluacion continua del
trabajo desarrollado a lo largo del proyecto con una evaluacidén final individual. La
evaluacién continua recae sobre las tareas del proyecto en las cuales estd incluida la
presentacion oral, y representa el 70% de la nota final. La evaluacion final consiste en un
examen individual de respuesta multiple sobre los contenidos del curso y representa el

30% restante.

La nota final (NF) se calcula a partir de la siguiente formula:
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e NF =Tareas del proyecto x 70% + Examen final x 30%

e La asignatura queda aprobada con una NF igual o superior a 50 puntos sobre 100.

Grupo Presencial

Tipo de actividad Descripcion % Evaluacion
Tareas del proyecto 70%
T1 — Problema: hipotesis | 12%

(problema-cliente-solucién) +
Early Evangelist + Buyer
Persona

T2 — Propuesta de valor: WHY | 12%
+ Value Proposition Canvas +
Ad-Lib

T3 — Modelo de negocio: | 12%
Business Model Canvas con
hipétesis y riesgos

T4 — MVP: disefio del | 12%
producto minimo viable +
pagina web + plan de trafico
T5 — Pitch deck (incluye la | 22%
presentacién final en S12)
Examen final individual Examen de respuesta multiple | 30%
sobre los contenidos del curso
(S13)

Las tareas del proyecto son acumulativas e iterativas. Se inician en clase y se completan fuera del
aula con la evidencia obtenida en las entrevistas con clientes potenciales. Su evaluacion tiene en

cuenta tanto el entregable como su evolucion a lo largo del trimestre.

El examen final (S13) es individual y consiste en preguntas de respuesta multiple sobre los
contenidos trabajados durante el curso. Permite valorar de forma individual la asimilacion de los
conceptos por parte de cada estudiante. La S13 cubre también la evaluacion extraordinaria para los

estudiantes que necesiten recuperar.
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