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CURSO EMPRENDER CON EXITO

Alta capacitacion para emprendedores con la metodologia
del M.I.T

Fechas: Del 8 de octubre al 3 de diciembre de 2025 (dias 8, 15y 29 de octubre, 5, 12, 19y 26
de noviembre y 3 de diciembre de 2025)

Horario: De 17:30 a 20:00 horas los miércoles

Modalidad: Curso presencial
Lugar: Colegio oficial de Ingenieros industriales de Madrid, (c/ Javier Ferrero 10, 28002 Madrid)
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INTRODUCCION:

Hoy dia, emprender y crear su propio negocio, y mas si tiene una base tecnoldgica, se ha convertido
en un camino o aspiracion profesional apasionante para ingenieros industriales de todas las edades y
experiencias previas. “Disciplined Entrepreneurship” es un marco de creacién de startups nacido en el
famoso Massachusetts Institute of Technology (M.I.T.) que divide el proceso de creacién de una
empresa impulsada por la innovacién en 24 pasos sencillos y manejables. Durante 8 semanas y a través
de 16 sesiones cubriendo los conceptos basicos, pero sobre todo orientado al trabajo practico, los
alumnos aprenderan lo que se necesita para convertirse en emprendedores o cdmo mejorar sus
posibilidades de éxito en caso de que ya hayan comenzado su carrera emprendedora, y en ultima
instancia, podran presentar sus proyectos a inversores privados e institucionales.

Este curso ensefara dicha metodologia, acuiiada hace ya 10 afios por el MIT Entrepreneruship Center
y por su director, el Prof. Bill Aulet, En estos afios ha demostrado que funciona al aplicarse a los
proyectos del programa de aceleracion de MIT en verano conocido como “Delta V”, siendo los
resultados incuestionables:

a) En 10 aios, 692 participantes en 181 equipos

b) De estos, 61% siguen activos

¢) 37% han pasado a aceleradoras (Y Incubator, TechStarts, Mass Challenge, etc)
d) Han levantado mas de €1,000 Millones de Capital

Este curso sera impartido por miembros del MIT Enterprise Forum Spain (MITEF), que era el capitulo
espafnol original de una organizaciéon global creada por el MIT hace décadas para fomentar la
innovaciéon y el emprendimiento. Llegd a contar con mads de 25 capitulos locales en todo el mundo y se
fundd en Espafia en 2010, con una presencia muy activa en el ecosistema de startups. En 2021, el
MITEF, en colaboracién con la Asociacién de Antiguos Alumnos del MIT, se renombréd como el
Entrepreneurship Forum Spain, impulsado por Antiguos Alumnos del MIT (EFSMIT)

Las principales actividades de MITEFS son la organizacion de foros de inversion, formacidon en
emprendimiento con la metodologia de MiT, mentorias a startups, el apoyo a los solicitantes espafioles
al MIT, el networking en el ecosistema de startups, etc. Siempre en contacto con los distintos
departamentos de MIT y en colaboracién con la asociacién oficial de antiguos alumnos de MIT.

Por ejemplo, EFSMIT Espafia organiza anualmente el Foro de Inversores del MiT, del cual este afio serd
ya la 142 edicidon, y que se celebrara el préximo 27 de noviembre 2025 en Madrid, y que se ha
convertido en un foro de referencia para Inversores B2B y startups de deep tech en Espafia.

OBJETIVOS:

Si quieres emprender, tanto si eres un ingeniero con experiencia en transicion de tu vida profesional
anterior como si eres un ingeniero joven que no sabes por donde empezar, tienes una idea tecnoldgica
o una idea de negocio y necesitas ayuda para ponerla en marcha:

Crea tu startup innovadora siguiendo los 24 pasos de esta metodologia
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METODOLOGIA:
Overview of the MiT methodology: 24 Steps, 6 Blocks

Descripcion general de la metodologia MiT: 24 pasos, 6 bloques

WHO IS YOUR WHAT CAN YOV DO BOW DOES YOUR CUSTOMER
CUSTOMERY FOR YOUR CUSTOMERY ACQUIREYOUR
Mar ket Determine the Customer’s
segmentation Decision Making Unit (DMU)
Select a beachhead Map the process
market acquire a paying customer

Bulid an end-user
profile

Caiculate the TAM size lor
the beachhead market

Profile the persona lor
the beachhead market

identity your
next custiomers

ROW DO YOU MAKE MONEY HROW DO YOU DESIGN & HBOW DO YOU SCALE
OFF YOUR PRODUCT? BUILD YOUR PRODUCT? YOUR BUSINESS?
@ Design a @ identity key Calculate the TAM size
business model for folliow-on markets
@ Set your pricing Test key Develop a
framework assumplions product plan
Caiculate the lifetime Define minimum
@ of an acquired customer (LTV) product (MVBP)



b THEMES:

1. MARKET SEGMENTATION

WHAT? Brainstorm & identify how your
Idea/technclogy can serve a variety of
potential end users, Primary market
resoarch s then used 10 fill out & matrix,
WHY? It is crucial to start process with
customer and work everything back from
there,

2, SELECTING A BEACHHEAD
MARKET (BAM)

WHAT? Saloct one market segment from
step 81 where you feel you have the highest
odds of success and it has strategic value,
WHY? AS & startup you have limited
resources and focus i essential

5. END USER PROFILE

WHAT? Using primary market research
techniques build out a description inchuding
doemographic information & increasingly
specific information aboul their needs &
wants. WHY? There are 3 reasons: (1) to
keep the focus on the end user, (2) to
doopen your understandng of the primary
customer, (3) to calculate the TAM in the
nexd stop

4, TOTAL ADDRESSABLE
MARKET (TAM) FOR BAM

WHAT? Estimate of the dollars per year you
will 9ot In your baachhead market if you
achieve 100% moarkit share, WHY? To make
sure your beachhead market i not 100 big o¢
too small

WHOTISYOUR  WHAT CANYOU DO
CUSTOMER?  FORYOUR CUSTOMER?  ACQUIRE YOUR PRODUCT?  OFF YOUR PRODUCT?

5. PERSONA FOR BAM

WHAT? Identify one actual real end user in
your beachhead market that best represents
your end user profike, WHY? Croates great
focus in your organization and serves as &
touchstone for all decistions going forward,

6. FULL LIFE CYCLE USE CASE

WHAT? Understand & describe how your
product will it into th porsona’s work flow,
WHY? This will provide valuable information
for future stops and also help the team
understand potential barners 1o adoption
from & sakes perspective.

7. HIGH-LEVEL PRODUCT
SPECIFICATION

WHAT? Croate a visual description of the
product s woll a5 making a simplo draft
brochure, WHY? You need to make sure your
toam all has & common agreement on what
the product is.

8. QUANTIFY THE VALUE
PROPOSITION

WHAT? Summarizé in &5 concrete & way a5
possibha the value your product will create
for the target customes, WHY? Customers buy
based on value: noeds to ba clear you can
Show it.

9. IDENTIFY NEXT 10 CUSTOMERS

WHAT? Create a list of the next 10 customers after
the persona wha closely fit the end user profile.
WHY? Valdates the persond and all the
atsumptions you hinve made 10 1,

10 DEFINE YOUR CORE

WHAT? Detorming the singhe thing that you will do
bettar than anyone else that will be very difficult for
others 10 copy, WHYT Having a clear definition of
your core will allow you to focus your hmited
resources (o build & reinforce i,

1. CHART YOUR COMPETITIVE
POSITION

WHAT? Represent visually your position relative to the
other alernatives in the persony's top two prionties,
WHYT Customers don't Cace about your “core.” But

they do care about benefits relating to thewr priorities,

12, DETERMINE THE DECISTON-
MAKING UNTT (DMU)

WHAT? Detorming all the people who are involved in
making the decision to acquire your product =
inchuding influancers. WHY? This starts the process
1o determing the cost of customer acauisition,

13. MAP THE PROCESS TO ACQUIRE
A PAYING CUSTOMER

WHAT? Detail how the members of the DMU make a
docision to buy your product, WHY? This wil be a
critical input to determine the length of the sales
cychk & identity critical bottlonacks in the process.

14, FOLLOW-ON TAM
WHAT? Calculate the annual revenues from the

top follow=0n markets after you are successiul in

your beachhoad market, WHYT It shows the
patential that can coms from winning your
beachhead and motivates you to do so quickly
and effectively.

15. DESIGN BUSINESS MODEL

WHAT? Roviow difforont ways to get paid for
your product and choose one bast aligned with
all key stakeholdors interest. WHY? Wise
sedection of  value extraction busingss model

can dramatically reduce COCA, increase lifetime

value of an acquired customer (LTV) and
provide you with competitive advantage,

16. PRICING FRAMEWORK

WHAT? Detormine a framework to test pricing
for your new product and make a decision on
what the initial price will be, WHY? Small
changes in pricing can have a huge Impact on
your profitabikty.

17. CALCULATE THE LIFETIME
VALUE OF AN ACQUIRED
CUSTOMER (L1v)

WHAT? Estimate the Net Present Value of the
total profits you will get from a new customer
rver the Be time of that customer. WKY? To
complate the unit economics, you now noed to
estimate & understand the drivers of the LTV
and it thould get to at kast 3X the COCA.
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HOW DOES YOUR CUSTOMER  HOW DO YOU MAKEMONEY  HOW DOYOU DESIGN&  HOW DO YOU SCALE

BUILD YOUR PRODUCT?  YOUR BUSINESS?

18. MAP THE SALES PROCESS

WHAT? Visually map the short, medium and

longetorm ways you wil croate and fulfil demand
for your product. WHY? This will be critical input

10 cakculating the COCA over time.

19. CALCULATE THE COST OF
CUSTOMER ACQUISITION
(CocA)

WHAT? Estimate the total marketing & sales

Cpansa in a given period 10 gt new customers

& then divide this by the number of new
Customers. WHY? The unit economics are &

simple but effective proy for how sustainable &

altractive your busingss will be as i scales,

20, IDENTIFY KEY ASSUMPTIONS

WHAT? [cdontify key assumptions 1o be tested

before you begin 1o make haavy investments in
product development, Wiy It wil b faster &
much less costly now to test the assumptions

and allow you 1o preserve valuable resources &
make adjustments as needed,

21, TEST KEY ASSUMPTIONS

WHAT? Test, through a senes of small &
Inexpontive axpariments, sach of the individual
assumptions you have identified in step 820,
WHY? This scientific approach will allow you to

understand which assumptions dre vald & which
0ns are not, giving you time 1o adust while the

€ost and time t0 60 80 IS minimal.

22, DEFINE MINIMUM VIABLE
BUSINESS PRODUCT (MVBP)

WHAT? Define the minimum product that
You Can use to test whether your customer
gots vakue from the product and whether
you can et paid for it, and that starts an
forativo foedback loop with the customer,
WHY? You must reduce the variables in the
wquation to got the customar feadback
loop started with the highest possibiity of
success with simultaneously the most
efficient use of your scarce resources.

23. SHOW THE DOGS WILL EAT
THE DOG FOOD

WHAT? Offer your MVBP to your target
customer & obtain quantitalive metrics
regarding the adoption rate of the product,
the value the target customer is getting
from the product & proof that someone is
Paying for the product. WHY? Numbers
don't e, Show concrote evidence & don't
rely smoly on anecdotal evidence.

24.DEVELOP A PRODUCT PLAN

WHAT? Devefop a fonger-term plan to add
functionality 50 you can oddress additiondl
markets, WHY? |t is important to think
ahoad & have a plan 50 peopks are ready to
koep moving forwaed after the MVBP.



PROGRAMA:

-] Sesion 1 (8 de octubre): Introduccion y puesta en marcha

Introduccion al Curso,

= Objetivos y Metodologia
* |ntroduccion al ecosistema de MIT

Introduccion al Emprendimiento: La generacion de ideas
empresariales

= ;Qué diferencia una idea de negocio buena de una no tan buena?
= Filtros para modelos de negocio

-l Sesion 2 (8 de octubre): Qué significa ser Emprendedor

La Vision del Emprendedor: Redefinicion de “Pasion”
= ¢ Qué significa ser un Emprendedor? Ser vs. Aprender.
= ;Pasion, Idea / Tecnologia, o Necesidad?

La Disciplina de Emprender: Vision general de la Metodologia de MIT:

* Los 6 Temas y los 24 Pasos: Como los vamos a acometer
= Mitos que deben desaparecer
= Un modelo basado en: Motivaciéon y Capacidades
= Dos tipos de Emprendimiento
* Algunas ideas sobre la Innovacion
Creacion de Equipos y puesta en marcha de Ideacion de proyectos
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- Sesion 3 y 4 (15 de octubre): Tema 1 ;Quién es el Cliente?:

.

Paso 1 — Segmentacion del Mercado

Paso 2 - Buscar un mercado de entrada (Beach Head Martket)
Paso 3 - El Perfil del Comprador / Usuario

Paso 4 — |dentificar el Mercado Objetivo (Total Addressable Market)
Paso 5 — Definir la "Persona Objetivo”

Paso 6 — Identificar los 10 proximos clientes.

] Sesion 5y 6 (29 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 Criticas (“Core”)

Paso 11 - Conocer la Posicion Competitiva
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) Sesion 7 (5 de noviembre): Tema 3 ;Como adquieren nuestros productos 1 Sesion 11 (19 de noviembre): Tema 5: ;Como definir el Producto?

i ?
o8 Chertbas * Paso 20 y 21 - Identificar y revisar las hipétesis de partida
* Paso 12 - Determinar quién toma las decisiones de compra en el Cliente o' Pisc 22 -Defiii el prodicto minime viable (MVBP)
(Decision Making Unit) i

* Paso 13 — Entender el proceso de adquisicion de un cliente (Decision * Paso 23 - Comprobar que el Producto va a tener demanda.

Marking Process) .

* Paso 18 — Definir la Estrategia de Venta, y un plan de Marketing alienado. ] Sesion 12 (19 de noviembre): Tema 6: ;Como hacer crecer su Negocio? +

j y A | tor Pitch
- Sesion 8 (5 de noviembre) Tema 4: Como ganar dinero con nuestro nvestorFite

Producto? * Paso 14 — Crecimiento, internacionalizacion y calculo del tamarfio del

igui M jetivo ("Foll TAMS").
¢ Paso 15 - Disefio de un Modelo de Negocio Siguentas: Mercados Dbjeiva.(Fokow-on =)

* Paso 16 — Definicion de la Estrategia de Precio. *' IPaso 24~ Desamolo ol Plan ds foduct

SH__2__ 8
I

~ - __ A8 sAn _B_ __ ___" [ -
J DEesIon 19 Yy 14 (£L0 ae noviemor!

* Revision de conceptos de Finanzas basicos aplicados al Emprendimiento

: * Investor Pitch
J Sesion 9y 10 ( 12 de noviembre): Tema 4 (bis): ;Como ganar dinero con

nuestro Producto? * Tutorias de preparacion para la presentacion final con inversores
* Paso 17 — Calcular la rentabilidad esperada de Cliente (LTV) - Sesion FINAL 15y 16 (03 de diciembre):
* Paso 19 — Calcular el Coste de Adquisicion del Cliente (CoCA) * Presentacion del proyecto final de “Start-up” a un panel de

« Ejercicios précticos de LTV y CoCA inversores, profesorado y emprendedores con experiencia.
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DIRIGIDO A:

Esta formacidon en emprendimiento estd abierta a cualquier emprendedor con diversos origenes y
experiencias:

Ingenieros / Profesionales con experiencia en transicién desde carreras corporativas que buscan iniciar
su propio proyecto (especialmente procedentes de ERE, ERTES, etc.).

Ingenieros / Profesionales jovenes de grandes empresas que buscan oportunidades de
emprendimiento, especialmente en sectores tecnoldgicos e industriales, apasionados por la
innovacién y con el deseo de una formacién continua de excelencia en este sector.

Recién graduados universitarios de cualquier formacidn pero especialmente Ingenieros, con el deseo
de conectar con el ecosistema de emprendimiento del MIT.

Fundadores y miembros de equipos de startups de toda Espaiia, especialmente aquellos que deseen
participar posteriormente en el Foro Anual de Inversores del MITEFS para buscar rondas de
financiacién en fase inicial y de crecimiento.

Auténomos sin experiencia en emprendimiento que buscan ampliar sus horizontes.

PONENTE:

Juan A. Latasa, ejecutivo y emprendedor con una amplia experiencia de mas de 30 afios en la industria
de las Telecomunicaciones e Internet, con una trayectoria demostrada de éxito en el lanzamiento y
crecimiento de empresas tecnolégicas y startups a nivel internacional.

Juan es desde el 2017 el Presidente del Entrepreneurship Forum Spain (www.efs.mit.org), fundacion
sin animo de lucro de MIT Alumni para promover el emprendimiento en Espaiia y conectarlo de vuelta
con el ecosistema de MIT.

Profesor de Emprendimiento desde 2016 en el Programa Internacional de la Universidad Francisco de
Vitoria (UFV), y el Global MBA del Instituto de Empresa (IE), y el nuevo Programa Master in
Management (MiM) de IESE en Madrid. Actualmente del equipo coordinador del Foro DeepTech y
Mentor de Venture Lab de iE.

Estudié con una beca en el prestigioso Massachusetts Institute of Technology (MiT), donde se gradud
con honores con un Bachelor of Science in Physics en 1991. Inicio su carrera profesional trabajando en
el MIT Media Lab hasta 1992.

Como consultor e inversor, fundd en 2012 su propia firma de Consultoria e Inversidn para startups
tecnoldgicas, J21 Partners Consulting & Ventures (www.j21partners.com), y ha sido co-fundador de
Swanlaab Venture Capital (www.swanlaab.com). Actualmente, lidera Impaqgteq Pledge Fund, un nuevo
fondo para empresas tecnoldgicas de MiT con impacto sostenible.

Actualmente, Juan es también Consejero en varias startups de IA que van desde la realidad virtual para
entornos industriales, hasta la seguridad maritima mediante el reconocimiento de imdagenes, o la
robadtica para la seguridad industrial.

Pero por encima de todo, Juan es padre de familia numerosa, su startup mds importante.
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CUOTAS DE INSCRIPCION

Colegiados 900 euros

No colegiados 1.100 euros

La cuota de inscripcion incluye documentacién relacionada con los temas expuestos.
Se entregara un Diploma de asistencia al Curso.

Se pueden realizar las inscripciones y consultar las becas, los descuentos a empresas y toda la
informacién relativa a las actividades formativas del COIIM en portal.coiim.es en formacion

El importe se abonard mediante transferencia bancaria a la cuenta del Colegio ES32 0081 7197 9700
0113 9722 de BANCO SABADELL O mediante tarjeta de crédito, accediendo a “SERVICIOS>>PAGO POR
TARJETA” desde la pagina Web del COIIM portal.coiim.es

y enviando copia de la misma al Departamento de Formacidn, por correo-e a: cursos@coiim.org

Quien renuncie al curso una vez comenzado o después no tendra derecho a la devolucién del importe
de la matricula.

Todos los cursos del COIIM estan sujetos a posibles cambios de fechas o cancelaciones que se
comunicardn lo antes posible y con una antelacién minima de 72h al comienzo del curso. El COIIM no
se hara cargo de los gastos por desplazamientos o estancias una vez notificada por email la cancelacién
o el aplazamiento del curso.
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