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SUMMARY

REQUISITOS PREVIOS

Ninguno

Plan de Ensefianza (Plan de trabajo del profesorado)

Contribucién de la asignatura al perfil profesional:

La presente asignatura pretende contribuir a que el estudiante del grado de Ingenieria Informética
sea capaz en su futuro gercicio profesional de crear y desarrollar empresas de base tecnol6gica
cuya principal fuente de competitividad sea la innovacion, conociendo en produndidad los
mecani SMos necesarios para activar esta componente organizativa.

Competencias que tiene asignadas:

CG1, CG2, CG3, CG4, CGS
CN1, CN2, CN3, CN4, CN5
CSI04, CSI05, CSI06

Objetivos:

Ob1. Conocer |os pasos nhecesarios para crear una empresa de base tecnol 6gica: modelo de negocio
y componentes del mismo, creacion, andlisis previo, andlisis de viabilidad, andlisis financiero,
decisiones de recursos humanos, etc.

Ob2. Preparar al estudiante para presentar y defender su proyecto empresarial en distintos ambitos
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Contenidos:

CONTENIDOS TEORICOS

TEMA 1. Introduccion (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)
[BIBLIO 1, 2, 3]

- Modelos de negocio vs. plan de empresa

- Filosofia LEAN

TEMA 2. Modelos de negocio (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04,
CSI05, CSI06) [BIBLIO 2, 3]
- Lienzo de los model os de negocio

TEMA 3. Andlisis estratégico y del entorno (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5,
CSI04, CSI05, CSI06) [BIBLIO 2, 3]

- Andlisis del macroentorno

- Andlisis del microentorno

- DAFO

TEMA 4. Hacia la propuesta de valor (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4, CNb,
CSI04, CSI05, CSI06) [BIBLIO 1, 2, 3]

- Producto minimo viable

- Desarrollo de clientes

- Propuesta de valor

TEMA 5. Segmentos de clientes (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSIO05)
[BIBLIO 1, 2, 3]

- Ajuste PV/SC

- Perfil del cliente

- Entendiendo |os mercados

TEMA 6. Canales (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05) [BIBLIO 2, 3]
- Canalesfisicos
- Candlesvirtuales

TEMA 7. Relaciones con clientes (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)
[BIBLIO 2, 3]

- Embudos en canales fisicos

- Embudos en candes virtuales

TEMA 8. Flujos de ingresos (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05) [BIBLIO 2,
3]

- Flujos de ingresos

- Fijacion de precios

TEMA 9. Alianzas (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05) [BIBLIO 2, 3]
- Definicién de dianzas
- Tipos de alianzas

TEMA 10. Recursos y actividades (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)
[BIBLIO 2, 3]

- Actividades clave

- Recursos fisicos
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- Recursos humanos

TEMA 11. Financiacion y costes (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05, CSI06)
[BIBLIO 2, 3]

- Estructuras de costes

- Recursos financieros

TEMA 12. Recursos intelectuales (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)
[BIBLIO 2, 3]

- Propiedad intelectual

- Patentesy marcas

TEMA 13. Presentacion de proyectos (CG1, CG3, CG4, CG5, CN1, CN2, CN3, CN4, CN5,
CSl04, CSI05) [BIBLIO 2, 3]

- Tipos de presentaciones

- Modelos de comunicacion

TEMA 14. Del modelo de negocio a plan de empresa (CG1, CG2, CG3, CG5, CN2, CN3, CN4,
CNS5, CSI04, CSIO05, CSI06) [BIBLIO 2]

- Plan de Empresa

- Andlisis econémico-financiero

CONTENIDOS PRACTICOS
1. Formacién de los equipos de trabgjo (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5,
CSI04, CSI05)

2. Préctica de generacion ideas de negocio (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4, CNS5,
CSI04, CSI05, CSI06)

3. Préctica de evaluacion de ideas de negocio (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4,
CN5, CSI04, CSI05, CSI06)

4. Practica de definicion de la propuesta de valor (CG1, CG2, CG3, CG4, CG5, CN2, CN3, CN4,
CN5, CSI04, CSI05, CSI06)

5. Préactica de andlisis de los segmentos de clientes (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CNS5,
CSI04, CSI05)

6. Précticade andlisis de los canales (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)

7. Préctica de andlisis de los relaciones con clientes (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5,
CSI04, CSI05)

8. Préctica de andlisis de las fuentes de ingresos (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04,
CSI05)

9. Préctica de andlisis de las alianzas y presentacion parcial (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4,
CN5, CSI04, CSI05)

10. Practicade recursos y actividades (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)

11. Practica de financiacion y costes (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05,
CSI06)
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12. Préctica de recursos ingelectuales (CG1, CG2, CG5, CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05)

13. Préctica de presentacion de proyectos (CG1, CG3, CG4, CG5, CN1, CN2, CN3, CN4, CN5,
CSI04, CSI05)

14. Préctica de desarrollo del plan de empresay presentacién de proyectos (CG1, CG2, CG3, CG5,
CN2, CN3, CN4, CN5, CSI04, CSI05, CSI06)

Metodologia:

La asignatura se impartira combinando sesiones tedricas de fundamentos con sesiones préacticas en
las que e estudiante aplicara los conocimientos aprendidos. Ademas, los estudiantes, en grupo,
realizaran un proyecto empresarial.

AF1. Sesiones académicas teodricas. Método fundamentalmente expositivo utilizando pizarra y
recursos audiovisuales. Se incentiva en todo momento la participacion del estudiante en las clases
promoviendo siempre que sea posible el debate.

AF2. Sesiones académicas précticas. Se desarrollan en el laboratorio con €l objeto de favorecer el
afianzamiento de los conocimientos tedricos. Los alumnos deberan realizar el desarrollo de un
proyecto empresarial.

AF3. Trabgjos de curso dirigidos. Los estudiantes, organizados en grupos, realizan un proyecto
empresarial de una startup.

AF4. Exposiciones de trabgos. Los estudiantes defienden ante el profesor y e resto de los
comparieros | os trabgj os realizados durante €l curso.

Evaluacion:

Criterios de evaluacion

- FEL. Participacion activay de calidad en las sesiones académicas. Esta fuente de evaluacion esta
relacionada con la actividad formativa AF1.

- FE2. Controles de asistencia a las sesiones académicas. CG1, CG3, CN5. Esta fuente de
evaluacion esta relacionada con la actividad formativa AF1y AF2.

- FE3. Defensa del trabajo desarrollado. Se valorarala correcta exposicion en varios momentos del
curso del trabajo desarrollado en las sesiones practicas. Esta fuente de evaluacion esta relacionada
con las actividades formativas AF2, AF3y AF4.

- FE4. Evauacion de los trabajos. Se valorara el contenido de los trabajos realizados durante el
curso. Esta fuente de evaluacion esta relacionada con las actividades formativas AF2, AF3y AF4.

Con los anteriores elementos, la calificacion se establecera en base a:

- Proyecto empresarial (calificacion en grupo): FE3, FE4

- Proyecto empresaria (calificacion individual) y elevator pitch: FE3

- Asistencia y participacion activa y de calidad en las sesiones presenciales, entrega de casos y
trabgjos précticos: FE1, FE2

Sistemas de evaluacion

En las tres convocatorias se llevara a cabo la evaluacion de la misma forma. Asi, € proyecto
empresarial se evaluaraen base a

- Dos sesiones de exposiciones parciales alo largo del curso.
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- Exposicién final el dia del examen de convocatoria (ordinaria, especial o extraordinaria).
- Informe semanal de las actividades desarrolladas por €l grupo.

Mientras que el & desempefio individual del alumno se evaluara en base a:

- Una préactica de elevator pitch individual (durante el curso o €l dia del examen de convocatoria
especia o extraordinaria)

- Trabgjos de casos y gercicios en clase

- Preguntas individuales €l dia del examen de convocatoria (ordinaria, especial o extraordinaria).
Criterios de calificacion

La calificacion en las tres convocatorias (ordinaria, extraordinariay especial) se realizara teniendo
en cuenta tres componentes:

- Proyecto empresarial (calificacion en grupo): 70% de la nota final. Esta nota se calculara en base
alosinformes semanales (30%), las exposiciones parciaes (20%) y la exposicion final (20%).

- Proyecto empresarial (calificacion individual) y elevator pitch: 15%, distribuidos en un 7.5%
para cada uno de los dos elementos citados.

- Asistencia y participacion activa y de calidad en las sesiones presenciales, entrega de casos y
trabaj os précticos. 15%

La nota obtenida durante el curso por asistencia y participacion se mantendra durante las
convocatorias extraordinariay especia. En las convocatorias extraordinariay especial los alumnos
deberan entregar el equivaente a los informes semanales solicitados durante el curso, ademas de
exponer e proyecto empresaria y realizar el elevator pitch. No obstante, s un alumno hubiera
realizado alguna de estas tareas durante €l curso, la nota de la misma se mantendria para las
convocatorias extraordinariay especial.

En e acta constard la nota resultado de sumar los anteriores criterios individuales
independientemente del resultado de cada uno de ellos. Es decir, para aprobar |a asignatura no se
exige aprobar especificamente ninguno de los criterios anteriores

Plan de Aprendizaje (Plan de trabajo de cada estudiante)

Tareas y actividades que realizara segun distintos contextos profesionales (cientifico,
profesional, institucional, social)

A continuacion se exponen las diferentes tareas y actividades arealizar en los diferentes contextos:

Tareasy actividades en un contexto cientifico:

- Tal. Busqueda de informacion en Biblioteca, recursos electronicos, revistas, periodicos...
- Ta2. Elaboracion de un trabajo escrito con un formato académico.

- Ta3. Realizacion de entrevistas a expertos o profesionales.

Tareasy actividades en un contexto profesional:

- Tad. Desarrollo de clientes

- Tab. Asuncion de roles (role-playing) de empleado, emprendedor y director de empresa, asi
como de clientes, proveedoresy otros stakeholders para las empresas.

- Ta6. Redlizacion de casos, actividades o préacticas encaminadas a identificar y dar soluciones a
problemas profesional es en una determinada empresa o sector de actividad.

Tareasy actividades en un contexto institucional:
- Ta7. Asuncién de roles de una empresa consolidada y de una empresa de nueva creacion.
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Tareas y actividades en un contexto social:

- TaB. Reuniones en grupo en el aulay fueradel aula, en biblioteca, ...

- Ta9. Redizacion de entrevistas a personal externo de la Universidad, bésicamente
emprendedores, innovadores y responsables de empresas.

Temporalizacion semanal de tareas y actividades (distribucion de tiempos en distintas
actividades y en presencialidad - no presencialidad)

L os estudiantes dedicaran 2 horas semanales presenciales alas AF1 y otras 2 alas AF2 (60 horas
en 15 semanas). Los exdmenes que se redlizaran a lo largo del semestre consumen 5 horas
presenciales en total. En promedio, se realizarédn cada semana 5 horas de trabajo no presencia
dedicados a desarrollo de las distintas préacticas relativas a proyecto empresarial y/o afinaizar los
trabajos planteados para resolver individualmente; ello supone 75 horas en 15 semanas. Las 10
horas restantes las distribuira el estudiante, en funcion de sus necesidades particulares, entre
atencion tutorial individual, tiempo adicional de estudio y realizacion de gercicios y trabajo
préctico.

Recursos que tendra que utilizar adecuadamente en cada uno de los contextos
profesionales.

Rel. Bibliotecay hemeroteca.

Re2. Recursos bibliograficos el ectronicos disponibles en la ULPGC.

Re3. Ordenadores e Internet, en los laboratorios informéticos de la Universidad o
personal es/propios del alumno.

Re4. Programas informaticos disponibles en los laboratorios informéticos y ordenadores de la
ULPGC, propios del estudiante o bien software libre.

Resultados de aprendizaje que tendra que alcanzar al finalizar las distintas tareas.

L os resultados de aprendizaje que tendra que alcanzar el alumno con larealizacién de las tareas y
actividades se corresponden con € desarrollo de las competencias que se pretenden potenciar con
laimparticion de esta asignatura.

En concreto, debera ser capaz de:

RA1. Andlizar € entorno de una empresa, asi como de evaluar el ambito interno de la misma. Este
resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RAZ2. Detdlar las distintas fuentes de financiacion de la empresa. Este resultado se adquiere con
las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RAS. Establecer las estrategias sobre disefio de productos y servicios, seleccion de procesos y
localizacion. Este resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.
RAA4. Identificar las diferentes lineas de financiacion disponibles para los proyectos de innovacion.
Este resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RADS5. Describir la realidad de la actividad empresarial, su contribucion social y econémica. Este
resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RAG. Explicar €l papel del emprendedor. Este resultado se adquiere con las actividades formativas
AF1, AF2, AF3y AF4.

RA7. Distinguir formas de acceso a la actividad empresarial. Este resultado se adquiere con las
actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RAS8. Detallar € proceso de creacion empresarial reparando en cada una de sus fases. Este
resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.
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RA9. Reconocer € entorno y encontrar en é oportunidades de negocio. Este resultado se adquiere
con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RA10. Distinguir los elementos que componen un plan de empresa. Este resultado se adquiere con
las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RA11. Plantear la forma de afrontar los andlisis implicitos en la viabilidad de un proyecto
empresarial. Este resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.
RA12. Concluir acerca de la viabilidad de un proyecto empresarial sobre la base de lainformacién
andizada y de las decisiones tomadas. Este resultado se adquiere con las actividades formativas
AF1, AF2, AF3y AF4.

RA13. Especificar los trdmites implicados en el proceso de puesta en marcha de una empresa. Este
resultado se adquiere con |as actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

RA14. Describir las obligaciones principales del autonomo y de la empresa en forma societaria.
Este resultado se adquiere con las actividades formativas AF1, AF2, AF3y AF4.

Plan Tutorial

Atencion presencial individualizada (incluir las acciones dirigidas a estudiantes en 52, 62
y 78 convocatoria)

La atencion individualizada mediante €l sistema de tutorias se realizard en el horario previsto para
ello en el despacho del profesor. ElI profesor Jacques Bulchand Giduma dedicard 3 horas
semanales a tutorias.

Las horas de tutorias que se asignaran a esta asignatura por parte del profesor, asi como las 40
semanas en las que se desarrollaran las mismas, se indicardn a principios del curso académico en
€l tablon de anuncios de su despacho.

Atencion presencial a grupos de trabajo

La atencion presencial a grupos de trabajo mediante €l sistema de tutorias se realizard en el horario
previsto para ello en e despacho del profesor o segin necesidades en el seminario o aula
comunicado previamente.

Atencion telefénica

Los aumnos de forma individualizada y los grupos de trabgjo podrén readlizar tutorias
telefonicamente durante el horario previsto paralas tutorias presenciales.

Atencion virtual (on-line)

El Campus Virtual de la ULPGC podra ser utilizado como método de ensefianza-aprendizaje y de
comunicacion/interaccion entre alumnos 'y profesores.

Datos identificativos del profesorado que la imparte.
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Datos identificativos del profesorado que la imparte

Dr./Dra. Jacques Bulchand Gidumal (COORDINADOR)
Departamento: 230 - ECONOM A Y DI RECCI ON DE ENMPRESAS

Ambito: 650 - Organi zaci 6n De Enpresas
Area: 650 - Organi zaci 6n De Enpresas
Despacho: ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS
Teléfono: 928458958 Correo Electrénico: j acques. bul chand@l pgc. es

Dr./Dra. Jesus Arteaga Ortiz
Departamento: 230 - ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS

Ambito: 650 - Organi zaci 6n De Enpresas
Area: 650 - Organi zaci 6n De Enpresas
Despacho: ECONOM A Y DI RECCI ON DE EMPRESAS
Teléfono: 928458137 Correo Electrénico: j esus. art eaga@l pgc. es
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