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Brindar a los participantes las habilidades y conocimientos necesarios para analizar, estimar y
cuantificar el potencial de mercado de un emprendimiento, asi como desarrollar estrategias
efectivas de validacién y entrada al mercado. Los estudiantes aprenderan a calcular el TAM, SAM y
SOM, realizar una segmentacion de mercado y definir al cliente objetivo. Al finalizar el curso, los
participantes estaran preparados para tomar decisiones informadas y dirigir sus emprendimientos

hacia el éxito comercial.

Nombre

Ecosistemas de emprendimiento, factores involucrados y
key players.

Incubadoras, aceleradoras, Venture Capital, Gobierno
Emprendimiento tradicional v/s emprendimiento tecnoldgico
Innovacion disruptiva y emprendimiento de Alto Impacto

El emprendimiento y el Intra-emprendimiento

Coémo formalizar un emprendimiento
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https://cl.linkedin.com/in/gertfindel/es

Antes de empezar un negocio, es clave hacer un estudio del mercado al que se esta apuntando. Si
se empieza una empresa bajo un mal estudio de mercado, lo mas probable es que esta fracase.
Hay una técnica que ayuda en esto, y es el calculo del TAM, SAM Y SOM. Lo importante de esto,
es que

Hay que conocer en profundidad al publico objetivo. Para ello, es necesario segmentarlo. Hay
cuatro criterios basicos para hacerlo: la demografia, la ubicacion, el comportamiento y la
psicografia. En base a estos cuatro criterios se tiene que hacer una segmentacion,

, Y que se deje afuera a grupos a los cuales les podria interesar el servicio.

Las empresas .
Ademas, se debe evaluar el rendimiento del producto en cuestion y para eso estad el Product
Market Fit, que mide el nivel de satisfaccion de los clientes. También, hay que estar atento a
distintos factores que nos demuestran problemas, como dificultades en las ventas, que los clientes
no vuelvan a adquirir el producto o servicio, etc.

Las alianzas estratégicas son muy importantes, ya que pueden entregar muchas posibilidades. La
propuesta y la oferta de la empresa se puede enriquecer con el trabajo en conjunto, y esto puede
generar que el

Otro factor a considerar es la internacionalizacion. Chile es un pais chico lo que genera que el
mercado esté muy saturado. Para poder internacionalizarse, hay que tener en cuenta tres
aspectos: La escalabilidad del producto, el conocimiento del huevo mercado, y los recursos de la
empresa.
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