@ FACULTAD DE COMERCIO Y TURISMO
T UNIVERSIDAD COMPLUTENSE DE MADRID
UNIVERSIDAD

COMPLUTENSE

MADRID

GRADO EN COMERCIO

Asignatura Creacion de Empresas Caodigo 801946

Comercio y

Modulo Actividad Comercial Materia Distribucian

Caracter Obligatorio Créditos 6

Cursoy

SET N6 N ef[efsS 0831 - Grado en Comercio (2009-10) SerEE e

4°(1°)

Departamento responsable Organizacion de Empresas y Marketing

Coordinador/a de la asignatura Pedro Lépez Séaez

Curso académico 2021/2022

SINOPSIS

BREVE DESCRIPTOR

La creacion de empresas pretende la motivacion hacia el autoempleo, lo cual se busca conseguir a
través de un mayor conocimiento de la figura del emprendedor y del andlisis de experiencias de
empresarios de éxito. Por otro lado, se pretende orientar y capacitar al/la alumno/a en el proceso de
creacion y puesta en marcha de un nuevo negocio, familiarizandole con el proceso de elaboracion
del plan de negocio.

CONOCIMIENTOS PREVIOS RECOMENDADOS

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

OBJETIVOS FORMATIVOS

Resultados de aprendizaje

e Ser capaces de entender la importancia del embalaje y el empaquetado de los productos y/o
servicios.

e Aprender los factores que intervienen en la distribucién de productos por todo el canal.

e Saber poner en marcha las estrategias y politicas de distribucion comercial convenientes.

e Ser capaces de tomar las decisiones y resolver los problemas inherentes a la direccion de
ventas de una compafiia.

e Desarrollar las habilidades necesarias para la negociacion comercial.

e Ser capaces de desenvolverse en una situacion de comercio internacional aplicando las
soluciones adaptadas a los mercados extranjeros.

e Aprender a utilizar el medio Internet como forma de distribucion y comunicacion de las ofertas
de la compaiiia.

e Comprender las técnicas de comunicacioén, presentacion y ubicacion de los productos en el
canal de distribucion.

lde4



Generales:

e CG2 - Alcanzar habilidades de comunicacién, cooperacion interpersonal y trabajo en equipo
con el objetivo de desenvolverse convenientemente con todos los agentes que operan en la
funcién comercial

e 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

e CG4 - Comprender y aplicar los mecanismos y técnicas de planificacion, andlisis de
informacién, negociacion, simulacién, decisién y control en la relacion comercial teniendo como
base la estrategia comercial de la empresa

e CG5 - Desarrollar las capacidades conceptuales y operativas de futuros gestores y directivos
comerciales

e 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

e CG7 - Aprender a aprender, como ejemplo saber cémo, cuando, donde..., nuevos desarrollos
personales son necesarios (por ejemplo, la retérica, las presentaciones, el trabajo en equipo o
la gestion de personal)

Especificas:

e 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 creacién de nuevas empresas, con el fin de identiicar los factores
clave y poder intervenir para alcanzar la maxima eficiencia y eficacia e dicha organizacion
aplicando los principios de responsabiidad social.

CONTENIDOS TEMATICOS

(Programa de la asignatura)

TEMA 1. INTRODUCCION

1.1. Definicion y conceptos esenciales
1.2. Tipos de emprendimiento

1.3. Entorno emprendedor

1.4. El proceso emprendedor

TEMA 2. PROPUESTA DE VALOR
2.1. Concepto y utilidad

2.2. Lienzo de propuesta de valor

2.3. Seleccion del segmento de clientes
2.4. Andlisis competitivo

TEMA 3. MODELO DE NEGOCIO
3.1. Concepto y utilidad

3.2. Componentes

3.3. Tipologia

3.4. Seleccion de "cabeza de playa”

TEMA 4. DESARROLLO Y VALIDACION
4.1. Producto minimo viable

4.2. Equipo emprendedor

4.3. "Traccion”

4.4, Financiacién del desarrollo y validacion
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TEMA 5. PLAN DE NEGOCIO

5.1. Concepto y utilidad

5.2. Contenidos y estructura

5.3. Documentos de soporte

5.4. Mision, vision y objetivos del negocio

TEMA 6. CRECIMIENTO Y RENTABILIDAD

6.1. Definicion de actividades

6.2. Organizacion, planificacién y recursos humanos
6.3. Estimacién de demanda y "growth-hacking"
6.4. Financiacion del crecimiento y rentabilidad

ACTIVIDADES DOCENTES ‘ HORAS PRESENCIALIDAD
Asistencia y participacion activa en clase 45 100%
Trabajo guiado 27,5 55 %
Trabajo autbnomo del/la alumno/a 40 0%
Trabajo grupal del/la alumno/a 25 0%
Otras actividades 12.5 0%

EVALUACION
Sistema de evaluacion Participacién en la Nota Final
Pruebas orales y/o escritas 50%
Presentaciones 30%
Trabajos e informes 10%

Participacion y actitud del/la alumno/a en clase a

lo largo del semestre 10%

Observaciones sobre la evaluacion:

e Es necesario asistir al 80% de las clases como minimo.

e Las actividades de evaluacion continua realizadas durante el cuatrimestre no son recuperables
en convocatoria extraordinaria. En el caso de no superar la asignatura en convocatoria ordinaria,
las calificaciones obtenidas en las actividades de evaluacién continua se mantienen para la
convocatoria extraordinaria, aplicAndose los mismos porcentajes para el célculo de la nota final.
Por lo tanto, el Ginico componente recuperable en convocatoria extraordinaria es el examen final
(con un peso del 50%).

RECURSOS

BIBLIOGRAFIA BASICA ‘

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

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

e Ries Eric (2012): El método lean startup, 162 edicion, Deusto, Barcelona.
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BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA

e Aulet, B. (2017): La disciplina de emprender, 32 edicion, LID Editorial Empresarial, SL. Madrid.
e Blank, S.; Dorf, B. (2013), El manual del emprendedor, 92 edicion, Gestién 2000, Barcelona.
o Kawasaki, G. (2016): El arte de empezar 2.0, 42 edicion, Deusto, Barcelona.

INFORMACION ADICIONAL

ADAPTACION DE LA DOCENCIA DURANTE LA CRISIS SANITARIA PROVOCADA

POR COVID-19

Plan Docente de Actuacion de la Facultad de Comercio y Turismo para el curso 2021-2022

Ante la situacion de crisis sanitaria provocada por COVID-19, el desarrollo de la asignatura se
adaptard al modelo de organizacién de la docencia segun diferentes escenarios (docencia
presencial, semipresencial o en linea) y actuaciones que se concreten conforme a las directrices
marcadas desde el Gobierno, la Comunidad Autonoma de Madrid, la Universidad Complutense de
Madrid y la Facultad de Comercio y Turismo.

Informacién sobre el Plan Docente de Actuacion para el curso 2021/2022:
https://comercioyturismo.ucm.es/marco-estrategico-para-la-docencia-crisis-covid-19

IDIOMA EN QUE SE IMPARTE

Espafiol

OTRA INFORMACION
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