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DATOS ESPECIFICOS DE LA ASIGNATURA

Aportacién al perfil profesional de la titulacién

La asignatura pretende que los alumnos desarrollen la capacidad de detectar y analizar la
viabilidad de una oportunidad de negocio o de un proyecto de consultoria, y elaborar y
redactar un plan de negocio/empresa o proyecto de consultoria ante cualquier audiencia.
Requiere los conocimientos y habilidades adquiridos en otras materias para poder
configurar un plan de negocio/empresa 0 bien un proyecto de consultoria coherente en
todas sus facetas:

. estrategia de producto/servicio y eleccién de mercado
. politica comercial y de marketing

. disefio de operaciones

. gestion de equipos

. estrategia y analisis financiero

La asignatura se plantea como un taller en el cual, grupos de 3-5 participantes analizan las
oportunidades y elaboran un plan de empresa o un proyecto de consultoria, y se preparan
para su defensa. El desarrollo de casos y ejercicios contribuye a profundizar en los
conocimientos necesarios para enfrentarse, con éxito, a la valoracion de cualquier
proyecto econémico.

Objetivos




Este modulo del programa tiene por objetivo la aplicacién coherente de mdltiples técnicas
de andlisis a una oportunidad de negocio concreta y elegida por los participantes.
Obijetivos especificos:

« Desarrollar la habilidad de andlisis de oportunidades de negocio de forma global y la
deteccion temprana de riesgos y ventajas competitivas de cara a un analisis “rapido”
de viabilidad.

« Desarrollar el disefio coherente de las distintas politicas y estrategias en el proyecto
de empresa.

» Desarrollar la capacidad de presentacién eficaz de la oportunidad y su desarrollo.

« Fomentar el espiritu emprendedor, y la capacidad del trabajo en equipos
multidisciplinares en un reto comuin y en un ambiente competitivo.

BLOQUES TEMATICOS Y CONTENIDOS

Contenidos — Bloques Tematicos

BLOQUE 1: ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Tema 1: Deteccion y analisis de la oportunidad. El emprendedor.

En esta sesién se introduce el analisis global de la oportunidad y la metodologia de analisis “rapido”
que se utilizara para preseleccionar los proyectos. Se introduciran los “predictores” mas habituales
de éxito en el empresario (motivacion, experiencia, equipo) y del proyecto (evaluacion del mercado,
vulnerabilidades de producto, madurez, barreras, posibilidades de salida). Se trataran tanto ideas
de nueva empresa, como ideas de nuevo negocio dentro de una organizacion existente, o bien
iniciativas para el desarrollo de un proyecto de consultoria.

Los distintos promotores de ideas, las pondran en comun, se seleccionaran las mas prometedoras y
se formaran grupos alrededor de cada idea de negocio o0 proyecto de consultoria seleccionado.

1.1 Ejercicio 1: Cuestionarios sobre el proyecto empresarial y el empresario
1.2 Ejercicio 2: La presentacion del ascensor

1.3 Ejercicio 3: Valoracion rapida

1.4 Ejercicio 4: Analisis de laidea de negocio

Tema 2: Analisis estratégico de la empresa/proyecto en su sector.
Presentacion y debate de cada grupo. A partir de la definicion del producto / servicio y el modelo de
ingresos, se realizard un analisis estratégico de la nueva empresa, o bien del proyecto de
consultoria:
e Un andlisis estratégico del sector (utilizando 5 fuerzas de Porter).
Posicionamiento en la cadena de valor.
Definicién de objetivos estratégicos del proyecto.
Posicion competitiva de la futura empresa (analisis DAFO).
Definicion y seleccién de alternativas estratégicas.
e Indicadores de negocio mas importantes y mapa estratégico.

2.1 Ejercicio 5: Analisis DAFO
2.2 Ejercicio 6: Modelo de las 5 Fuerzas de Porter




BLOQUE 2: POLITICAS DE MARKETING

Tema 1: Mercado / Clientes / Competencia / Producto y precio.
Definiciébn y dimensiones del mercado donde se compite. Habitos de compra y consumo.
Segmentacion de mercado. Targeting y posicionamiento del producto/servicio. Intensidad
competitiva. Fragmentacién de oferta. Productos sustitutos.
Politica de producto. Madurez (matriz BCG). Atributos, valores instrumentales, expresivos,
centrales. Producto extendido. Portfolio. Identificacion de ventajas competitivas o diferenciales.
Aspectos ligados con la innovacion. Métodos de fijaciéon de precio. (Competencia, margenes, valor).
Elasticidad. Ecuacion de valor. Seleccion del precio y justificacion.
1.1 Ejercicio 7: El mercado, los clientes y la competencia
1.2 Ejercicio 8B: El marketing mix, en lo que aplica a marcay posicionamiento
1.3 Ejercicio 8A: El marketing mix, en lo que aplica a producto
1.4 Ejercicio 8C: El marketing mix, en lo que aplica a precio
Tema 2: Distribuciéon y comunicacion / Presupuesto comercial.
Seleccion de modelo de distribucion y disefio de canal. Comunicacién, objetivos durante el
lanzamiento y la consolidacion, seleccibn de mensajes, definicion de audiencias. Publicidad.
Seleccion de medios. Presentacion en punto de venta. Fuerza de ventas. Presupuesto de
comunicacion. Presupuestos de ingresos y costes comerciales del proyecto. Primera entrega
parcial de documentacion.
2.1 Ejercicio 8D: El marketing mix, en lo que aplica a distribucion
2.2 Ejercicio 8E: El marketing mix, en lo que aplica a comunicacién
2.3 Ejercicio 8F: Elaboracion de presupuesto de ingresos
Tema 1: Analisis financiero del proyecto.
1.1 Cuentas previsionales del proyecto (resultados y balance).
1.2 Indicadores (VAN, TIR).
1.3 Simulacién de escenarios, andlisis de sensibilidad a las ventas.
1.4 Ratios financieros.
1.5 Previsién de tesoreria.
Tema 2: Gestion del proyecto.
2.1 Programacién Gantt y Pert de tareas del proyecto.
2.2 Asignacién y equilibrado de recursos.
2.3 Analisis de dependencias.
2.4 Valoracidn de riesgos y plan de contingencia del proyecto.
Tema 3: Gestion del proyecto.
3.1 Guia de estilo.
3.2 Objetivos y seleccion de ideas fuerza.
3.3 Lenguaje no verbal y consejos de presentacién.
3.4 Concentracién del mensaje.
3.5 Valoracion del tiempo.
3.6 Sumario ejecutivo.




BLOQUE 4: OPERACIONES

Tema 1: Produccién. Logistica. Operaciones. Recursos Humanos. Aspectos juridicos.
Caracteristicas técnicas. Fabricacion. Capacidad. Costes (directos-indirectos, fijos-variables).
Apalancamiento operativo. Desarrollo futuro. Instalaciones. Proveedores y suministros. Plazos de
pago. Previsiones de coste de operacion. El equipo emprendedor o promotor del proyecto. La
organizacion, su cultura. Estructura organizacional. Dimensionamiento y Prevision de costes de
RR.HH. Forma juridica (si procede), regulacién, limitaciones legales.

1.1 Ejercicio 9: La produccion

1.2 Ejercicio 10A: Lalocalizacion.

1.3 Ejercicio 11: Las personas

1.4 Ejercicio 15: Los aspectos formales y juridicos del proyecto

Tema 2: Las personas. Prevision de resultados. Buscando la coherencia. Resumen ejecutivo.
En las sesiones anteriores se ha analizado el proyecto desde perspectivas diversas y por tanto es
posible que aparezcan incoherencias. Se realizard una recapitulacion de las sesiones anteriores de
forma que se obtenga una vision global coherente de la oportunidad de negocio o del proyecto de
consultoria y de la puesta en marcha del mismo. Se presentara un guién del plan de empresa y
unas cuentas previsionales teniendo en cuenta todo lo visto en la asignatura.

2.1 Ejercicio 12A: La prevision de resultados

2.2 Ejercicio 12B: Lafinanciacién y estructura financiera

2.3 Ejercicio 17: Resumen ejecutivo

Competencias

Competencias Genéricas del area-asignatura
e CGI1. Capacidad de adaptacion al entorno a partir de la gestién de impactos mdultiples

e CGI2. Capacidad de integrar conocimientos y enfrentarse a la formulacion de juicios complejos
a partir de una informacién incompleta

e CGI3. Capacidad reflexiva y de analisis critico.

e CGl4. Capacidad de comunicar conocimientos, conclusiones y razones Ultimas a publicos
especializados y no especializados.

e CGI5. Capacidad para resolver problemas y tomar decisiones en entornos nuevos 0 poco
conocidos dentro de contextos multidisciplinares.

e CGP2. Compromiso ético y direccién responsable.

e CGP4. Gestion orientada a la excelencia.

e CGSL1. Iniciativa Emprendedora.

e CGS2. Capacidad de generar y gestionar el cambio.

e CGS3. Capacidad de aprendizaje autodirigido o auténomo.
e CGS4. Capacidad para la mejora continua y la innovacion.

Competencias Especificas del area-asignatura

e CES33. Capacidad para disefar, planificar y elaborar un Plan de Empresa o un proyecto de
consultoria previa investigacion del mercado y sus diferentes escenarios para converger en la
creacién de un producto o servicio en el que estén presentes la innovaciéon o creacién de
ventaja competitiva.




METODOLOGIA DOCENTE

Aspectos metodoldgicos generales de la asignatura

Este médulo pretende ser eminentemente practico. Se daran por conocidas las técnicas de marketing,
financieras, operaciones y recursos humanos de otras asignaturas que permitan el analisis de la
oportunidad desde distintas perspectivas. La dinamica del modulo tendra el formato de “taller” en el
cual son los propios participantes los que avanzan y presentan las conclusiones de su analisis y las
decisiones con respecto a las distintas politicas de operaciones, comerciales y financieras del proyecto
empresarial o de consultoria.

En un primer bloque, compuesto de 6 horas (2-3 sesiones), se tratard el analisis de la
oportunidad. Se propone una dinamica en la que cada participante exponga brevemente una
idea de negocio en un formato de 3 minutos, indicando el producto/servicio, la ventaja frente a
competidores o alternativas, modelo de ingresos y gastos, una proyeccién estimada de
resultados y estrategia a largo plazo. Cada idea se debatira y finalmente se configuraran
grupos alrededor de las ideas mejor valoradas.

En un segundo bloque (8 horas, repartidas en 3-4 sesiones) se analizan los aspectos de
producto y valoraciones de mercado, segmentacién, posicionamiento y las politicas de precio,
distribucién y comunicacion.

Un tercer bloque (6 horas repartidas en 2 o 3 sesiones) estara enfocado hacia la gestion del
proyecto empresarial (desde la concepcién al comienzo de operaciones), el analisis financiero
desde el punto de vista del inversor, y la presentacion eficaz del proyecto.

Un cuarto bloque (8 horas, repartidas en 3 sesiones), se trabajaran los aspectos operativos y
de produccién, la organizacién y el equipo, la estructura financiera y fuentes de financiacién y
aspectos juridicos.

Durante estas sesiones, cada grupo preparara y analizara por separado el tema que se trate en la
sesion, con el apoyo y asistencia del profesor. Algunas personas del resto de grupos actuaran como
“consejeros externos” cuando se presente el trabajo realizado. Después de presentarlo, cada grupo
incorporara al proyecto los comentarios y mejoras recibidas, y si hay tiempo avanzaran en la
elaboracién de los ejercicios de la sesion siguiente.

Al finalizar la sesion se resaltaran las conclusiones y se recordara el tema de la sesion siguiente para
orientar los trabajos en grupo que se realizaran en la misma.

Como en cualquier decisidon de negocios en muchos casos no se puede afirmar que una decision es
Optima, pero si se pueden detectar soluciones superiores a otras teniendo en cuenta mdltiples criterios.
El debate entre las personas que presentan y los consejeros pone de relieve esta dialéctica presente
en cualquier decision empresarial. Se hara especial hincapié en el mantenimiento de la coherencia
entre los distintos apartados del plan, lo cual frecuentemente obliga a tratar en sesiones avanzadas
aspecto ya tratados en sesiones previas que quizds precisan ser matizados o directamente
modificados.

Las presentaciones que se vayan a realizar por los grupos se deberan entregar con 3 dias de
anticipacion al profesor.




Durante las sesiones, 2 representantes del grupo elegidos aleatoriamente se encargaran de presentar
las conclusiones de su analisis durante 10 minutos, un grupo de consejeros de otros equipos estaran
presentes. De esta forma, todos los miembros del grupo deberan traer los ejercicios preparados por
igual. El debate subsiguiente requerira 15 minutos.

Se realizaran dos entregas de documentacién del proyecto a los efectos de ser evaluada: una entrega
intermedia con la presentacion de la estrategia y marketing mix y una final con el plan de negocio

| Metodologia Presencial: Actividades

La dindmica del mddulo tendra el formato de “taller” en el cual son
los propios participantes
conclusiones de su andlisis y las decisiones con respecto a las
distintas politicas de operaciones, comerciales y financieras del
proyecto empresarial o de consultoria.

Metodologia No presencial: Actividades Competencias

Recogida de informacién, realizacién de ejercicios y preparacion
de las sesiones y presentaciones siguientes.

completo. Esta ultima servird de base para la Defensa del Proyecto.

__Competencias
CGl4y CE 33

los que avanzan y presentan las

CGl1, CGl2,

CGI3, CGl4,

CGI5, CGP2, CGP4. CGS1,
CGS2, CGS3,CGS4y CE33

EVALUACION Y CRITERIOS DE CALIFICACION

Actividades de CRITERIOS PESO
evaluacion
Intervenciones y Se valorard la preparacion y trabajo previo, la solidez 35%
presentaciones en del analisis, el atractivo de la intervencién y las
las distintas respuestas en el debate posterior. Se valorara el
sesiones de la debate dialéctico pero también se valora el elegante
asignatura. reconocimiento de la fuerza de un argumento en

contra.
Aportaciones a otros | Se valorard la relevancia y novedad de las 25%
grupos aportaciones, asi como el tono positivo y constructivo

de las aportaciones.
Entrega parcial 1 de | Se valorara la viabilidad y coherencia del proyecto, la 10%
la documentacion profundidad en el andlisis estratégico, el producto o
del proyecto servicio, el andlisis de la competencia, del marketing

mix y de los recursos a emplear
Entrega Se valorard la viabilidad y coherencia del proyecto, la 30%
documentacién profundidad en el andlisis estratégico, el producto o
completa servicio, el andlisis de la competencia, del marketing

mix, de los recursos a emplear, y el analisis

econdémico-financiero




HORAS PRESENCIALES

Discusion de
casos

Clases tedricas
(magistrales)

Buenas Taller
practicas y
exposiciones

de alumnos

Evaluacion

3,5 horas 4.5 horas

Trabajo autébnomo
sobre contenidos
tedricos

Trabajo autébnomo
sobre contenidos
practicos
Preparacion de
casos practicos

4.5 horas 4.5 horas

HORAS NO PRESENCIALES

Realizaciéon de trabajos
colaborativos
Preparacion de las
exposiciones y distintas fases
del Proyecto Fin de Master

Estudio

25-40 horas

25-40 horas

CREDITOS ECTS:

BIBLIOGRAFIA Y RECURSOS

Libros de texto

Eric Ries (2013): “El método Lean Startup: CO6mo crear empresas de éxito
utilizando la innovacion continua”. Ediciones Deusto
Steve Blank (2013): “The Four Steps to the Epiphany”. Ed. K&S Ranch

Fernando trias de Bes (2007): “El libro negro del emprendedor”. Editorial Empresa

Activa
Articulos

Paginas web
e http://theleanstartup.com/

http://steveblank.com/category/customer-development/

http://javiermeqgias.com/blog/

http://www.startup-marketing.com/

http

Libros de texto
de Organizacién Industrial, EOI.

www.Gestion2000.com

McGraw-Hill.

/[lwww.emprendedores.es/crear-una-empresa/como-crear-una-empresa

e CASILLA, T.y MARTI, J.M. (2003): “Guia para la creacion de empresas”; Escuela
e Paul Barrow (2002): “Como preparar y poner en marcha planes de negocio”;

e Chip Heath y Dan Heath. “Ideas que pegan”.
e Roberts Paul — “Guia de Gestion de Proyectos” — Gestion 2000 — Planeta

DeAgostini Profesional y Formacién Barcelona, 2008
e Allen F, Myers S, Brealey R. “Principles of Corporate Finance”. 8th ed. Boston:

e http://www.leadersummaries.com/ver-resumen/el-metodo-lean-startup




