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SINOPSIS

BREVE DESCRIPTOR

La asignatura de Creacion de Empresas pretende animar a los estudiantes a crear su
propio negocio. Para ello, transmite los conocimientos cientificos y técnicos basicos de la
creacion de empresas y de la elaboracion de un plan de negocio. La practica de la
asignatura conducira al planteamiento de un plan de negocio centrado en las areas del
comercio y/o turismo.



https://comercioyturismo.ucm.es/coordinadores-de-los-grados

CONOCIMIENTOS PREVIOS RECOMENDADOS

No se exigen requisitos especiales. Se recomiendan conocimientos basicos sobre
direccion de empresas y las distintas areas funcionales de la misma (marketing,
operaciones, organizacion y recursos humanos, contabilidad y finanzas...)

OBJETIVOS FORMATIVOS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- Fomentar el espiritu emprendedor entre los alumnos
- Formar al alumno en el proceso de creacién y puesta en marcha de una empresa

COMPETENCIAS

Generales (Grado en Comercio):

CG2: Alcanzar habilidades de comunicacion, cooperacién interpersonal y trabajo en
equipo con el objetivo de desenvolverse convenientemente con todos los agentes que
operan en la funcién comercial.

CG3:- Conocer y comprender distintas realidades culturales para establecer contactos
con el fin de desarrollar mercados a nivel internacional e, incluso, global de los paises
implicados y adaptar las distintas estrategias comerciales tanto al consumidor como a la
sociedad donde se desenvuelve.

CG4: Comprender y aplicar los mecanismos y técnicas de planificacién, andlisis de
informacién, negociacion, simulacion, decision y control en la relaciéon comercial teniendo
como base la estrategia comercial de la empresa.

CG5: Desarrollar las capacidades conceptuales y operativas de futuros gestores y
directivos comerciales.

CG6: Saber comportarse con una actitud responsables ante los mercados y los
consumidores con el fin de aplicar las estrategias y técnicas que se aprendan con el
necesario cuidado por la norma y la ética profesional y respeto por el mercado y la
sociedad en general.

CG7: Aprender a aprender, como ejemplo saber como, cuando, donde..., nuevos

desarrollos personales son necesarios (por ejemplo, la retérica, las presentaciones, el
trabajo en equipo o la gestion de personal).

Generales (Grado en Turismo):

CG1: Capacidad de andlisis y sintesis.

CG2: Comunicacion oral y escrita en lengua nativa.
CG3: Resolucion de problemas.

CG4: Razonamiento critico.

CG5: Aprendizaje auténomo.

CG6: Trabajo en equipo.

Especificas (Grado en Comercio):

CE2: Saber analizar las distintas variables y fendmenos que intervienen tanto en el
comercio interior como en el exterior, de cara a poder analizar de forma critica las




politicas de comercio promocionadas e implantadas por los paises a lo largo de la
historia.

CE4: Ser capaces de distinguir los elementos integrantes de la empresa desde una
perspectiva de sistema para conocer su organizacion y la interrelacion de estos
elementos, asi como la creacion de nuevas empresas, con el fin de identificar los factores
clave y poder intervenir para alcanzar la maxima eficiencia y eficacia e dicha organizacion
aplicando los principios de responsabilidad social.

CES5: Saber gestionar y dirigir la fuerza de ventas que opera en una organizacion y aplicar
los principios basico de esta materia en la gestién de equipos comerciales eficientes y
responsables, es decir, que respeten los principios basicos de igualdad de género y
oportunidades, con el fin de aplicar técnicas de negociacion y persuasion y, de esta
forma, poder cerrar acuerdos comerciales satisfactorios.

CE®6: Conocer y comprender la importancia de la gestion de compras e inventarios, asi
como la gestidon de calidad de productos y servicios, a fin de cumplir los objetivos de
trazabilidad marcados con respecto a clientes y proveedores, bajo un claro compromiso
social.

CE10: Saber aplicar de forma responsable las distintas formas de comunicacion comercial
entre empresas y particulares para entender el alcance y la trascendencia de fenbmeno
de la comunicacion comercial en sus diversas manifestaciones: publicidad, promocién de
ventas, relaciones publicas, publicity, comunicacién a través de Internet y otras TICs.

CE12: Aprender eficientemente a gestionar de forma global productos y/o servicios con el
fin de incorporar estrategias de innovacién, packanging, y desarollo que permitan a la
empresa poner en el mercado una oferta més atractiva para consumidores y usuarios,
tanto si son consumidores finales u otras organizaciones siempre respetando los
principios de responsabilidad social.

CE13 - Comprender las funciones de la distribucion y la logistica comercial y su papel
como intermediaria de la actividad comercial, asi como la planificacion eficiente del canal
de distribucion para poder hacer llegar productos/servicios al consumidor final
organizacional, ya sea a través de medios tradicionales (establecimientos) o utilizando las
tecnologias de la informacién y la comunicacion (Internet, telefonia movil...).

CE14: Saber plantear y analizar las diversas situaciones competitivas en las que se
encuentra la empresa al querer operar en el extranjero para la puesta en practica eficar
en una operacion comercial internacional.

Especificas (Grado en Turismo):

CE1: Comprender los principios del turismo: su dimensién espacial, social, cultural,
politica, laboral y econémica

CES3: Conocer la evolucién del producto turistico en el marco de la actual sociedad del
ocio

CE®6: Desarrollar una marcada orientacion de servicio al cliente

CES8: Evaluar los potenciales turisticos y el analisis prospectivo de su explotacién

CE9: Analizar, sintetizar y resumir criticamente la informaciéon econémico y patrimonial de
las organizaciones turisticas

CE10: Gestionar los recursos financieros
CEL11: Definir objetivos, estrategias y politicas comerciales




CE12: Dirigir y gestionar los distintos tipos de organizaciones turisticas

CE13: Manejar técnicas de comunicacion

CEL17: Identificar y gestionar espacios y destinos turisticos

CE22: Planificar y gestionar los recursos humanos de las organizaciones turisticas

CE23: Comprender el funcionamiento de los destinos, estructuras turisticas y sus
sectores empresariales en el ambito mundial

CONTENIDOS TEMATICOS
(Programa de la asignatura)

TEMA 1. INTRODUCCION

1.1. Mentalidad emprendedora
1.2. Implicaciones de la creacién de empresas para la economia y la sociedad

1.3. Entorno del emprendedor
1.4. Caracteristicas del emprendedor

TEMA 2. LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO
2.1. Creatividad e innovacioén
2.2. Fuentes de oportunidades

2.3. La propuesta de valor
2.4. Cliente y necesidad

TEMA 3. EL MODELO Y EL PLAN DE NEGOCIO
3.1. Modelo de negocio: componentes

3.2. Tipos de modelos de negocio

3.3. Contraste de hipétesis

3.4. Plan de negocio

TEMA 4. LA ESTRATEGIA

4.1. Misién, visién y objetivos del negocio
4.3. Andlisis competitivo

4.4. Ventaja competitiva

4.5. Planes de crecimiento y salida

TEMA 5. EL MARKETING

5.1. Marketing estratégico

5.2. Embudo de conversion

5.3. Métricas clave por etapas
5.4. Célculo de ventas estimadas

TEMA 6. LAS OPERACIONES




6.1. Objetivos de las operaciones

6.2. Producto minimo viable

6.3. Proceso interno y cadena de valor

6.4. Capacidad, dimension localizacién y distribucién en planta

TEMA 7. LAS FINANZAS

7.1. Inversiones

7.2. Fuentes de financiacién por etapas
7.3. Estados financieros

7.4. Ratios esenciales

TEMA 8. LA PUESTA EN MARCHA
8.1. Forma juridica

8.2. Organigrama y cronograma
8.3. Capital humano

8.4. Liderazgo y direccion

ACTIVIDADES DOCENTES ‘ HORAS PRESENCIALIDAD
Asistenciay pa(ratrllcl:p;:g;on activa 45 100
Trabajo guiado 27,5 55
Trabajo autobnomo del/la alumno/a 40 0
Trabajo grupal del/la alumno/a 25 0
Otras actividades 12,5

EVALUACION

SISTEMA DE EVALUACION

Participacién en la Nota Final

Pruebas orales y/o escritas 50%
Presentaciones 15%
Trabajos e informes 20%

Participacion y actitud del/la alumno/a

15%
en clase alo largo del semestre




RECURSOS

BIBLIOGRAFIA BASICA

- Osterwalder, A.; Pigneur, Yves (2011): Generacion de modelos de negocio, 212
edicion, Deusto, Barcelona.

- Ries Eric (2012): EI método lean startup, 162 edicion, Deusto, Barcelona.

BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

- Blank, S.; Dorf, B. (2013), El manual del emprendedor, 92 edicién, Gestién 2000,
Barcelona.

- Kawasaki, G. (2016): El arte de empezar 2.0, 42 edicion, Deusto, Barcelona.

- Osterwalder, A.; Pigneur, Y.; Bernarda, G.; Smith, A. (2015): Disefiando la
propuesta de valor, 72 edicién, Deusto, Barcelona.

- Montoro Sanchez, M.A.; Diez Vial, |.; Martin de Castro, G. (2020): Fundamentos
de Direccion de Empresas, 42 edicion, Thomson Civitas, Cizur Menor.
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