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ETAPA 1
SENSIBILIZACION: ) v empresario?”

LTOINTRODUCCION
Fata etapa consiste en analizar Ia personalidad de los microempresanos potencia
les o lin de potenciar la capacidad de aprovechar oportunidades de negocios ¢
inducirlos para integrarse en un proyecto de mic roempresa

Para potenciar el espintu emprendedor s necesario que se potencie |
autocontianza Todo emprendedor debe comenzar por confiar en si mismo para
poder iniciarse en la autogestion empresarial

Antes de comenzar a actuar en un mercado, ¢s necesano conocerlo, Por
cllo los tuturos microempresanos deben apropiarse de conocimientos acerca de la
realidad sociocultural, econdmica y geografica de la locahdad donde van a iniciar

SUITHCTOCMPEesa
Actualmente, en nuestro pals, sumido en una crisis econbmica, hay un gran
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1.2.- ANTECEDENTES CONCEPTOS T/ Republica Argentin
1.2.1 - Historia de la Microem resa en lat':a data de fines del siglo XIX y princi-
.2.1.- Hist ; :
istori icroempresas €n Argen nientes de Europa
L§ e c|ie)|(a)?cr:ando miles de inmigrantes sobretodo prove s que Seple
pios del siglo ais atraidos por las interesantes prop ’
se instalaron en nuestro P naban por las artesanias

i eincli
ofrecian. Algunos optaban por la agrnculiirzhcz:;ossuss e ries 1asartesanas
. - »
mercio. Quién no cué
y otros por el co

alguna anécdota de un abuelo qué habiendo vem.doldesdoentlae;rrasgrrnetgrl?::;i:
s6lo con lo puesto, luego de muchos anos de trabajo | egarhaber B
tiéendose en progresistas microempresarios qué Iueg/o e. e fndin
las rudimentarias herramientas, tradicional tecnologia e IMpo N en:) diicc
que pudieron traer de su tierra nataldfu.eron adagt;;io sus pequenas emp

i0 sqica que se produjo en esa € ! .
lc‘aoivs:sc:gs:\f;:(c):ic;?slqu:vivié eFI) pais a partir del afio 1930 hasta la actualidad, se

produjo, con algunos altibajos, un paulatino aumento d.el desemple.o y de la pre-
ue originaron la necesidad de dedicarse a efec-

cariedad del empleo existente, g :
do de esa forma el cuentapropismoy, conse-

tuar tareas por cuenta propia, nacien : ‘ i
cuentemente, la necesidad del autoempleo, que a su Vez, dio origen a importante

cantidad de microempresas.

El Punto de partida: La sensi

1.2.2.-La microempresaen la actualidad
En los dltinfos anos la influencia de la globalizacion econémica, el aumento de la

poblacién econémicamente activa, el necesario ajuste de las economias regiona-
les, la evolucion tecnolégica que disminuy6 la cantidad de puestos de trabajo y
las constantes politicas de ajuste econémico que paulatinamente disminuyeron el
ntmero de agentes del estado, prolongaron la edad para que los trabajadores
obtengan su jubilacién, originaron la mayor tasa de desempleo del pais alo largo
de su historia. Ante esta brusca disminucion de las posibilidades de empleo reapa
recié como una esperanza de progreso la posibilidad de emprender mediante la
producciér.m/y el comercio a través de la microempresa.
\LIZE(;:?:g?;::;g;:‘I‘:’::r":faffgii?entos se considera como una herramienta
bién potenciar la generacion de emplzoaume.?.p.‘ec Y. por medio de esto, Fam-
miento del nivel de ingresos de sectores ;15:2'f|'ll-t|ando de esta fqrma B! IR
menos en el corto plazo, a las actividades proc; " .mentelpuedan meBrporar= .
uctivas mas avanzadas.
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queda de soluciones para enfrent
(cti ar al desempleo
las estadisticas demuestran que alrededor delpzleo ;/debemos tener en cuenta que
0

inician tienden al fracaso. Y ello ocurre en gran de las microempresas que se
' m

¥ ; dida, por falta de | iza-
o6n de un proyecto . ) € P alta de la realiza
C‘| g y to a conciencla que permita analizar con cierto grado d

rldad Ia faCtlbllldad de la rnicroempresa g € segu-

1.2.3.-Importancia de la microempresa

- La dlf'USI.on de las microempresas resulta un importante instrumento de
politica econom|c§, sobre todo en paises sumidos en crisis econémicas severas
como la que aqueja a nuestro pais. Y ello no sélo se debe, a la gran capacidad‘
de generar un alto porcentaje de lugares de trabajo que tienen este tipo de
emprendimientos , sino también al valor agregado que generan. Por ello es mu
importante que los planes de gobierno contemplen y estimulen el desarrollo dz
microempresas.

Actualmente las microempresas son generadoras de un aumento sostenido
de la riqueza productiva en un nimero importante de paises posibilitando la
disminucion de los desequilibrios regionales.

La m!croempresa en la actualidad no se caracteriza por ser un sistema de
o.ferta fle blenes o servicios para satisfacer las necesidades de los demandantes
sino mas bien como un sistema que tiene como objetivo inmediato la generaciénl
de autoempleo., siendo la meta final la satisfaccion de ciertas necesidades existen-
tes pero a precios mas bajos que logra recurriendo a estrategias de reduccion de
costos y ,otras veces, recurriendo a la economia “informal”.

Se debe tener en cuenta que la politica de fomento a la microempresa no
es sélo una herramienta Gtil para los paises subdesarrollados, sino también para
los desarrollados. Por ejemplo, la Unidn Europea ha despertado un gran interés
en la expansion de microempresas.

1.2.4.- {Qué son las microempresas?

En septu;lo amplio podemos decir que una microempresa es una pequena unidad
econémico -productiva que tiene posibilidades de autodesarrollarse, crecer 'y
autosostenerse.

En.un sentido mas estricto, podemos decir que la microempresa es una pequena
unidad econdmica, de produccién y/o comercializacién que tiene posibilidades de
autodesarrollarse, autoabastecerse y de crecimiento.

1.2.5.- Microempresa y autoempleo

El autoempleo consiste en la crear el propio puesto de trabajo. Generalmente el
camino mas comun hacia el autoempleo es la microempresa. Como veremos mas
adelante el autoempleo se puede llevar a cabo en forma individual o colectiva.
El autoempleo es una alternativa eficaz para personas que tienen un perfil dina-
mico y con disposicion a asumir los riesgos propios de la actividad empresarial

1.2.6.- Caracteristicas de las microempresas
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*No poseen mas de 10 empleados: Asi como tiet\en Lfn numj p q| )
propietarios, las microempresas operan con un pequeno numero de emplea o's.

«Sus ventas anuales son limitadas en cuanto af monto y al volumen: E|
monto y el volumen de las ventas anuales para calificar a una empresa como
microemprendimiento es limitado y esta determinado por disposiciones legales e
impositivas.

*Fuerte adaptabilidad de las unidades productivas: Ante la falta de recur-
s0s, la microempresa tiene creatividad suficiente para adaptar los escasos recursos
disponibles a cada una de las nuevas situaciones que le plantea la realidad, princi-
palmente desde el punto de vista tecnolégico.

*Su capital estd destinado principalmente, a la satisfaccion de necesidades de
supervivencia.

*La superficie afectada a la actividad no supera los 200 m2: Se desenvuel
ven en espacios reducidos con bajos costos de

Sin embargo, se puede afirmar que el factor cy
cas del empresario- es g

diferencian a la microem
factor cuantitativo,

alquiler y de propiedad.

alitativo ~ligado a las caracteristi
que esencialmente pe
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1.3.- CLASIFICACION D
a) Segun la actividag q
*Microempresas
primas convirtiéndolas
*Microempresas

E LAS MICROEMPRESAS

ue desarrollan Pueden ser:
,Pm,ducriva,s *Se de '
en productos te
‘Com(*rrid.’f;y I -
12 3" Se dedican g |5 venta de bienes o servicios

dican a la transformacion de materias
'mMinados
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en el mismo estado en que los adquieren
b) Segun la propiedad del Capital:
*Microempresas Familiares- Cuando el propietario del capital de Ia
microempresa es el grupo familiar, en consecuencia la familia es uienpse a i
de los beneficios que genere |3 empresa. ) e
*Microempresas Asociativas o Societarias: Surge de un acuerdo entre dos
0 mas personas que aportan el capital basi
microempresa. Por lo tanto los beneficios
entre los asociados.
*Microempresas Unipersonales o Indijy

capital de la microempresa es una sola persona, Y €n consecuencia es el que se
apropia de los beneficios que genere | microemprendimiento.
c)Segun el Tipo de Poblacién Involucrada:

* Microempresas de Subsistencia: Sy cara
poseen un bajo nivel de productividad, de man
ingresos que posibiliten la subsistencia del micr
diante la adquisicion de bienes y servicios de con

* Microempresas de acumulacién simple:
miten superar los costos de produccién, pero n
que les faciliten realizar inversiones en bienes d

La Microempresa en el Aula

iduales: Cuando el propietario del

Cteristica mas destacada es que
era que solo le permite generar
oemprendedor y su familia me-
sumo indispensables,

las rentas que generan solo per-
o logran excedentes importantes
e capital.

* Microempresas de Acumulacién Am liada o “Micro-Top”: Su caracteristi-
ca principal es la capacidad que tienen de generar una elevada productividad que

posibilita al microemprendedor acumular excedentes, de manera que puede utili-
zarlos en la inversion para el crecimiento de la microempresa. Generalmente tie-
nen un nivel muy fuerte de competidores, que les exige un permanente incre-

mento de su productividad, actualizacion tecnoldgica y mejora en la calidad de
los bienes y servicios que produce.

d)Segun la cantidad de funciones que desarrolla:
* Microempresas de
centro de su accionar.

funcion dnica: Desarrollan una sola actividad que es el

* Microempre

25as de dos funciones: Desarrollan dos funciones raramente tienen
la misma importanci

a, porque generalmente una supera en importancia a la otra.

* Microempresas de funcién mdaltiple: Incorporan varias funciones. Su ges-
tion suele ser mas complicada.

€)Segun la novedad de su produccién:

* Microempresas de produccion por copia: Producen bienes o servicios
que ya estan en el mercado, tratando de marcar alguna diferencia en el marke-
ting para absorver demandantes. ‘

* Microempresas de produccién innovadora: Producen nuevos bienes o
S€rvicios, o producen bienes o servicios existentes a los que se les introduce algu-
Na modificacién para posicionarlo.

1.4.- VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS MICROEMPRESAS
1.4.1.- Ventajas
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1.4.2.- Desventajas
+ Aislamiento .
«Dificultades en la gestion (.ie créditos .
+No poseen poder de decision en el me .IIO. " .
«imitaciones para accederala informaqon yl a la investigacion.
+Excesiva dependencia hacia el / los propietarios.
«Limitaciones para acceder al mercado externo.
«Dificultades en la insercion en mercados competitivos

1.5. - ELMICROEMPRENDEDOR o 3

Es un individuo que tiene capacidad de iniciar un negocio, |.d_ent|f|cando
una o mas necesidades no satisfechas, modificando un bien o servicio existente
para presentar un factor diferenciador, que retine los recursos necesarios para
producir bienes o servicios capaces de satisfacer la necesidad, o de diferenciarse
de la competencia, con el fin de obtener un beneficio.

Debemos tener en cuenta que la capacidad de percibir, de crear, de accio-
nar, en definitiva de emprender, esta presente en todo ser humano. Para lograr
su desarrollo se debe tratar de eliminar todo aquello que obstaculiza esa capaci-
dad.

Se pueden identificar facilmente porque son esas personas que estan dis
puestas a trabajar 15 horas diarias en su propia empresa y no a tener que trabajar
8 horas para otras personas.

El microemprendedor necesita desarrollar dos acciones:

°LLa e de crear que esta circunscripta a la esfera del pensamiento
. i . ) ’
Estas dosa acaon deder:p'e”def que esta circunscripta a la esfera de la accion.
acciones deben estar pres
entes en m Hle-
mentarse. el emprendedor y deben comj

En conclusion p :

odemos decir que “

5 5 . € “emprend "

iniciar una microempresa s Prendedores” son aquellos que saben que

. un proc i imi
serie de etapas, que es necesa e e requere o cumplimiento de Un?

rio { mi
) sembrar para cosechar, que creen en si Mismos y

_—

¥

,’—\\

saben hasta donde pueden lle d d
I ar co i i
s activi ' g rmendo los resgos propios del deserr peno de

que conduzcan al logro de

Los microempresarios deben reco
una investigacion previa acerca de los
a adoptar.

previstos por la empresa.

rd-ar que, en lo posible, resulta Gtil hacer
posibles resultados de la decision que seva

'I?eben tener en cuenta que los objetivos que se fijen deben ser definidos y
cuantificables, deben ser realizables

: . y estén relacionados con sus conocimientos ;
con su capacidad y con su disposicio

N a asumir riesgos.

. I?ebe reconocer que muchas veces debera desarrollar sus actividades bajo
conqlcuones adversas, variables Yy a veces conflictivas. En consecuencia se debe
sentir capaz de afrontar el emprendimiento aln bajo esas condiciones.

La pc;tepcnalldad de ur.1 indiyiduo para ser empresario estd, también, direc-
tamen.t_e re acuonad‘a con la situacion econémica familiar de los individuos que van
a participar de la microempresa, como asi también

e con el apoyo que reciban de su
entorno familiar y social. 7o

El ser micoemprendedor implica una actitud de vida
tante autoperfeccionamiento
futuro.

que requiere un cons-
que le permita mirar con mayor nitidez hacia el

1.5.1.-Cualidades minimas que debe poseer un microemprendedor

Diversos estudios realizados demuestran que no todas las personas son ca-
paces de tener éxito en los negocios. Esas personas presentan caracteristicas co-
munes que poseen antes de comenzar con el microemprendimiento y que se van
incrementando a medida que crezca la experiencia de los integrantes de la
microempresa.

lqs mas importantes cualidades que debe poseer un microempresario son las
stigutentes;

*Tener la motivacion suficiente para actuar en forma entusiasta en situacio-
nes de riesgo

*Ser honesto y realista a la hora de fijarse los objetivos

*Tener la capacidad y el deseo de aprender constantemente

*Tener voluntad para mejorar los conocimientos y habilidades

ePensar con calma antes de tomar decisiones y buscar alternativas.
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Me interesa utilizar la creatividad para decidir I
[ Tengo paciencia a la hora de tomar decisiones N
Me gusta asumir riesgos I B
Necesito poco tiempo para tomar decisiones -
» er capacidad para recuperar el estado de equi- Uso la creatividad y la intuicién para decidir 4o
«Poseer “resiliencia”, esto es posee Para ello se requiere temperamento, for- Puedo usar mis reIaC|or_1'es personales y sociales
librio después de un impacto negativo. Fare para obtener informacion para tomar decisiones | o
taleza, resistencia, tenacidad y perseverancia. e siento capaz de aportar ideas ] -
Me gusta el trabajo
Me agrada aprender de mis propios errores | —
Tengo confianza de arriesgar mi dinero para una T
idea empresaria
Tengo voluntad para mejorar mis conocimientos 1T 1717
y habilidades

Me agrada aprender haciendo
Los demds me tienen confianza -
‘Acepto Tas opiniones de los demas

i i arado y es:
Hay una cualidad que por su importancia hemos sep y

Me gusta la competencia N S e
Me agrada vender D i
Tengo facilidades para elaborar cosas ~—~— — ————f—+————
Irato de corregir mis defectos N B I B
Me siento capaz de asumir mis proplas [ T —
responsabilidades
Acepto ganar poco al principio I B B
No tengo problemas en trabajar muchas horas D
‘Me gusta no tener patron I I
Puedo conseguir el dinero necesario para comenzar ik ]
Asumo un papel de directivo cuando trabajo en grupo I B
_Me siento estimulado por fas metas que me fijo b 1
M‘e;g‘ﬂsfa-f)‘avﬁﬁpﬁrben cursos de perfeccionamiento

Yy actualizacion B
| Tengo capacidad para recuperar mi estado de

animo después de haber pasado por situaciones negativas. . ‘
Situs respuestas afirmativas han superado un 75%, entonces tienes grandes posi-
Ib\
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"33 |Ante un problema: ¢ :
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| 0s recursos para tomar

{04 |iUsas tus propi

‘ B N
| decisiones? :

hos ’ige:urres 2 recursos que te propgrcnona)n
| serceras personas para tomar decisiones?

06 |<Reconoces tus puntos débiles cuando
gomas decisiones?

| 07 |4Je sientes capaz de analizar un ana
| |Hosible origen de los problemas que s& te

lisis del

| IBresentan? :
08 |'iTe sientes capaz de adaptarte al medio en
£ que te desenvuelves?
08 |#Jsas tus influencias para contactarte con
ﬁrsonas que te puedan ayudar a solucionar los
1oblemas?

10 |iTomas las decisiones en un tiempo razonable?

[ 11 [iUsas la creatividad, la intuicién y

| |”las corazonadas” a la hora de decidir?

*Si tus respuestas afirmativas fueron menos del 70% debes analizar tus puntos
fuertes para reafirmarlos e identificar cuales son tus puntos débiles a fin de bus-
car solugones que te permitan generar mayor autoconfianza antes de iniciarte
como microemprendedor,

1.6.- L50L0 O ASOCIADO?
1.6.1.- Empresa Unipersonal: 56/,

Si ha optado por |’|€Yaf a cabo ef proyecto microempresarial sélo. debe

recordar algunas caracteristicas generales ' T
erciante: "Es toda pe 2 4
gom A Persona que teniendo capacidad legal para contratar,
ejerce por cuenta propia actos de Comercio y hace de ellos su profesion hat
= - ©NUO 5 J 1% 2%

tual”. )
Del concepto se desprenden tres requisitos fundarmentales:

*Capacidad Legal para contratar

*Ejercicio de la actividad comercial por cuentz propia

*Ejercicio en forma habitual '
En el caso del comerciante individual, siempre su responsabilidad es ilimitada
Responsabilidad llimitada: Es cuando |a misma abarca, ademés de los bienes, dere-
chos y capital de la empresa, a los bienes personales de cada uno de los socios, er
caso que los bienes de la empresa no fueran suficientes para cancelar las deudas
contraidas por la sociedad.

1.6.2.- Asociado: Sociedades Comerciales

Concepto: Segun el art. 1° de la ley 19550 “Habr4 Sociedzd Comercial cuando dos

0 mas personas en forma organizada conforme con alguno de los tipos previstos
en esta Ley, se obligan a realizar aportes para aplicarlos z la produ&cion o inter-
cambio de bienes y servicios participando en los beneficios o soportando las pér-
didas”
Requisitos:

*Acuerdo entre dos 0 mas personas

*Tipicidad

*Realizacion de aportes

*Produccion o intercambio de bienes o servicios

*Participacion en los resultados

*Responsabilidad: Segun el tipo de sociedad adoptada la responsabilidad
puede ser:
*llimitada: Porque los socios responden por los compromisos contraidos por la
sociedad, no s6lo con los bienes aportados a la sociedad, sino también con sus

bienes personales.
*Limitada: En este caso los socios limitan su responsabilidad a la integracion del
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capital suscnpto. La respc;n:
estén registrados a pom r | |
cada uno de los socios. de la sociedad pueden recurrir a cualquiera de "
«Solidaria: Los acreedoresladdn S el

. St cance N . s %
socios para exigirle 'aeedores reclaman judicialmente primero a la sociedag, Silos

AR N I . "
.subsudaar,a. Los a§|canza” a cubrir la deuda, entonces, en segundo termlno,
bienes de ésta no

imonio de cad
pueden exigir judicialmente el pago de la deuda al patrim auno de |oq
SOCIOS.
Tipos de Sociedades: '
a)Sociedad Colectiva .
b)Sociedad en Comandita Slmgle
c)Sociedad de Capital e Industria
d)Sociedad de Economia Mixta .
e)Sociedad de Responsabilidad Limltada
f)Sociedad en Comandita por Acciones
g)Sociedad Andnima
En caso de asociarse de otra forma que no fuere una de las enumeradas se debe.
rén constituir como una Sociedad de Hecho, que es aquella en la cyal todos los
socios tienen responsabilidad ilimitada, solidaria y subsidiaria tal como [a Sociedad
Colectiva, pero no requiere necesariamente que haya un contrato escrito.
Para adoptar la decision por un tipo u otro de sociedad es muy importante tener
€en cuenta :

* Comparacion de Responsabilidad de los socios en cada tipo de sociedad

RESPONSABILIDAD ILIMITADA RESPONSABILIDAD LIMITADA

|

I* Sociedad Colectiva

*Sociedad en Comandita Simple
Ipara los socios comanditados)
[*Sociedad de Capital e Industria

*Sociedad de Responsabilidad Limitadg
*Sociedad Anénima

*Sociedad en Comandita Simple (para
los socios comanditarios) ]
*Sociedad en Comandita por Acciones
(para los socios comanditarios)
*Sociedad de Economia Mixta

Sociedad en Comandita por Acciones
para los socios comanditados)

dad ilimitada, solig
El tipo de personal;
Mmotivos, porque ca
diferente, para alg
Cios, etc. Ademss |
gencias legales pa

aria y subsidiaria_
i

ad juridica adoptado €S sumamente importante, entre otros
da una de esas f i '

unas requiere yn
0s tramites para

Constitucion tampig : exi-
fa suU constitucign, mbién son diferentes las
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Actividad N° 3 .
PREPARACION DEL ARCHIVO
En este momento Comienza
carpeta que funcionars com
Las actividades de| libro,
como partes descriptivas ¢
Documentacién legal.
Documentacién Comercial.

Registros de Operaciones.

Estados Contables o Resiimenes.
Comentarios, Memoria y otros textos.
Se ordenara en diferentes secc
o conforme a la organizacig

a Qgestarse | mi

_ Croempresa. Se debe preparar una
0 archivo de- P
que habras res,

elto en forma individ i
i pr_oyecto_ vidual, transcriptas

lones, pudiendo hacerlo en |as cinco

' etapas descriptas
N que libremente elija/n.

Actividad N° 4 .-

Sélo/a o asociado:

Ventajas D\

esventajas

ASOCIADO
Ventajas Desventajas
e —_— - ]
I S — _
S 3 S - o




e —

;] Auls
& Microemores3 en of Au

Analice, COMPAME Y = s e,
Ahora decida: ¢solo 0 350 Pttt et

|a microempresa én forma asociativa, conforma e|
mit ' 3

ela on no mas de cinco companeros. Luego con-

llidos de los mismos.
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Actividad N°5. .
Si has decidido levar adelant
s la misma C

ntegrantes de
> bresy ap€

qQrupo oe
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de companeros que

en el Registro Plblico de Comerc

CONSTRUYAMOS NUESTRO PROYECTO DE MICROEMPRESA

-200 nos encontraremos. Vos con tu grupo, y nosotros, otro grupo
hemos decidido “proyectar y gestionar microempresas edu-

por nuestro profesor y el libro.
:ajas y desventajas de hacerlo solos o asociados decidimos tra-

Posteniormen 2 5 | :
o e analizamos las ventajas y desventajas de cada tipo de sociedad y
geadimos constituir una Sociedad de Hecho

Conf as e to @ ‘
eccionamas el Contrato de Sociedad de Hecho, el que no fue inscripto

0 por la conta duracion de este proyecto.

ETAPA 2

ESTUDIO Y EVALUACION DEL PROYECTO.

Encontremos ideas

2.1.- LAIDEA

2.1.1.- (Qué es la IDEA?

Es el punto de partida del microemprendimiento empresario. El modo de encor
trar ideas puede ser consultando en la zona donde desea poner er cha su

microempresa e intentar descubrir o

El descubrimiento de la oportunidad es el

dedor y ello se logra cuando se visualiza
o

necesidad o una satisfaccion superable 1
que pueden ser considerados como dlientes poten
El sequndo paso parz iniciar una micro

—producto o servicio- gue sea Capaz ¢ r

lo denominamos “lz idea”. La idea es r gt

empresa y consiste en la produccaon m
Todo proyecto de microempresa se desarr

surge como consecuencia de la deteccion de un
idea surge en la mente de una

la posibilidad de creacion d rdelz de producr u
bien o servicio para satisfacer un stentes o con posib
des de existir- de las personas.

Generalmente, la idea surge de la observacion de la socedad en gue no
movemos.
2.1.2.- Algunos Factores que originan IDEAS de Microemprendimientos
El origen de una idea para crear una microempresa esta relacionado con factore

que pueden llevar a una/s persona /s a inclinarse por uUN NEgOTID CONCTETD
A titulo de ejemplo se pueden enunciar algunos
> Descubrimiento de un producto 0 senacio INNoVados

tener mercado
»Compra de un saber hacer espeaifico




. el Aula uapiar ideas que ya existen, tratan,
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08 NUEVOS. {05 débiles de las exi : T

m ecurso tecnico o el aprovechamieny,
N minado rec e litando la competencia

. g tos
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mercados, sectores o Nnegocios concretos,
actividades de escasa complejidad que

por cuenta propia en tal actividad, |

1n el desarrollo de un hobby

las que fue

. -
«Conocimie ACNICOS soht

neqgot 108 O
wlablecerse
o insatistechas ¢

Luando se

a cualquie

pvnnltt'n
ento de nect

«Conocimt

{e alguna persona
B )-L\ alta rent wbilidad de laac tividad a ompwmlm
A . .

aplicabilidad de la IDEA

2.1.3.: Condiciones para la _
g e reunit las siguientes condiciones:

Para que la idea sea aplicable de

«Satisfacer necesidades.

«Poseer un kactor diferenciador con relacion a otras.
LA IDEA |

SATISFACER NECESIDADES | [ POSEER UN FACTOR DIFERENCIADOR |
| vatu\xluu\ m o nivel de NQresos l [ ' Factores economicos
L R I TR A A . e e B e S e ot = B ————
| Cambios en o nivel cultural ] \ Factores Practicos
[ L}\;b:\\ on o i’unpo Libre ‘ J [“ * Factores Estéticos
; A A e e > A e —————— TR e ﬁ—o—m
{L.m\bm on la esperanza de Vida ] l Factores Tecnicos
{ = ——— St e
Lambios en b actvdad de ka mujer ] I Factores Psicologicos E

Cambeos en o mercado de trabajo l

2.1.3.1.« Satistacer Necesidades

D

Para que la idea prospere debe satisfacer necesidades de la clientela potencial, ¥
hae

hacia alli deben dingirse los esfuerzos, especialmente hacia necesidades no satis
Et\ha.\ en el mercado en el que vamos a participar

sas necesidades surge v . ‘

gen generalmente como consecuencia de cambios que ¢

*Cambios en el nivel de ingresos,

Los cambios que s
e se producen en el nj :
elni g . -
un aumento en el ingreso vel de ingresos de la poblacion, bien sea P!

real :
disminucion en el ingreso e Producto de Iak prosperidad economica, 0 und
nales, etc. ) 1*mplo producto de la recesion, los recortes sala-

3,

«Cambios en la tecnologia.

*Cambios en el Tiempo Libre.

Lis Microermpress en el fiils
Viviendas prefabricadas
*Venta de productos “sueltos”
*Institutos de estética personal
*Cuidado de vehiculos
sMayor confort en la vivienda: Calefaccion central,
Aire acondicionado, etc,
*Barrios Privados
*Empresas de vigilancia
*Paseadores de perros

“sGrabacién de CD
*Estaciones de GNC
*Reparacién de microondas, PC, etc.
*Reparacion de PC
eInstalacion de Televisién Satelital
*Delivery

*Gimnasios

*Personal Trainer
*Gimnasios sin esfuerzos
¢Juegos Electrénicos
*Flippers

*Alquiler y grabacion de CD
*Turismo aventura

«Cambios en las prestaciones de salud.
*Servicios de emergencia
*Médicos de cabecera
*Servicios de medicina laboral
»Medicamentos a domicilio
Farmacias 24 hs.
+Delivery de tramites de Obras Sociales y Farmacias

+«Cambios en la esperanza de vida.
+Residencias para ancianos
«Gimnasios sin esfuerzo
*Hogares de dia para ancianos
*Viajes para la tercera edad
«Cuidado de ancianos a domicilio

«Cambios en el trabajo dela mujer f L
«Guarderias infantiles (. LICTEC
o 25
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+1avaderos automaticos

«Comidas paré llevar

« Alimentos precoados con

«Microondas, Freezerd g
i nchado T . ) .

o ‘C'ofjgeosocaoopla iony mantenimiento de unias esculpidas

« Senvicos de

gelados

.Cambiosenla forma de vlida.
«Viajes para solosy sollas
«Discos para solosy solas
«Departamentos amgeblados o
«Agencias matrimoniales y de conta
«paseadores de Perros
« Agencias de remises
Cambios en la seguridad de la poblacion
'Rﬂj-as
«Puertas Blindadas
-Empresas de seguridad privada
«Sistemas de alarmas
«Disyuntores
«Portones eléctricos
+Scooter man

Cambios en el mercado laboral
«Cooperativas de trabajo
+Formacion para el empleo
«Trabajo auténomo a domicilio
« Consultoras de preparacion para el empleo
+Cursos de Marketing
*Redactores de Curriculum

,2.1.3.2.- Poseer un Factor Diferenciador

Es el factor que hace que los individuos prefieran un vendedor a otro, un lugar a
otroj Esto no es casual, sino que tiene un origen en un elemento que se denomi
na factor diferenciador que hace que el mismo producto o servicio sea distinto a

los ojos del demandante > :
por la presentacion ndido, la
nublicidad, efc. . la forma en gue es ate

Estos factores diferenciadores pueden ser:

3 *Factores economicos: Cuando un'

blacion por sy precio, por €. las se
tos sustitutivos inferiores, etc.

-Fa_nores de practicidad: Cuand

por cuestiopes practicas, por €). Peque

producto llega a mas cantidad de po-
gundas marcas de los supermercados, Produc-

0 la decisién de comprar esta influenciada
n : . .
0s almacenes de barrio; delivery, alimen-
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tos precocidos, verduras lavadas, etc.
*Factores estéticos: Cuando se influencia en la decisién de comprar
g,

r int
duciendo a los productos elementos estéticos en la presentacidn, en el packaging
etc. N

ro-

|*Factores Técnicos: Cuando se influencia a los compradores introduciendo
innovaciones técnicas que lo mejoran respecto a los de |2 clientela.

;factores psicolégicos: Cuando la'decisién de comprar esta afectada por
factores intangibles'como la marca, la moda, el estatus, o la preferencia colectiva.

2.1.4.- Seleccién de la idea

"El microemprendedor deberé realizar una serie de estudios minimos para asegu-
rarse la viabilidad de la idea de negocioque ha seleccionado. En especial debera
asegurarse que el tamafio de la microempresa es el apropiado para la actividad, si
el producto o servicio que va a ofrecer tiene mercado seguro, si sus costos son
inferiores a los de los competidores, etc.
La minuciosidad de estos primeros estudios seré diferente segiin las caracteristicas
de la idea que se esta analizando. Por ejemplo, si se trata de un mercado que
tiene asegurada la demanda y no tiene competencia, no necesitara tantos estu-
dios para asegurar la factibilidad de la idea; en cambio si lo que se trata
insertar en el mercado un bien o servicio nuevo, sin antecedentes, en el cual
consumidores desconocen el nuevo producto, se requerird un estudio de
factibilidad muy minucioso para no correr riesgos.
La originalidad de la idea es la que brinda mayores posibilidades de éxito
yecto de microempresa, pero esto exige un analisis mas profundo para no equivo-
carse.

~No se debe dudar en renunciar a una idea cuando se piensa gue n
resultados deseados. Es preferible cambiar la idea a tiempo, z2ntes
seguir con una actividad cuyo futuro es no deseado por los integran
microempresa.

0
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eExaminar lav
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gl Plan de viabilidad

e sibilidades de obtener el local, las maquinarias (en
po

«Estudio sobre las : e
de ser necesarias) y 1as instalaciones. di ot
€aso ado por actividades tendientes a obtener

e 0
£l Plan de Viabilidad debe estar ap yEs decir que debemos .

. - l
INTO r-1dle} adlCIO a de co ]texto
agea CO jorma ones Obtellldas de rsonas |e|a ion merc

tor en el que vamos a desarrollar nuestra idea, es decir con directivos, profesiona-
L

les, empleadas, proveedores.

Del anélisis del Plan de Viabilidad y de las ¢ :
bodremos efectuar una primera evaluacion sobre la posi . -
nuestra idea. Esta primera evaluacién nos permitira determinar las ventajas y des-

ventajas de la puesta en marcha de la actividad empresarial, como asi también
nos permitira hacer una primera evaluacién de la demanda potencial.

El éxito de nuestra microempresa estara relacionado con la novedad que pueda
representar nuestra idea para los clientes potenciales y por las posibilidades que
tenga de satisfacer necesidades. Por ello debemos recordar que la idea que selec-
cionemos deberé consistir en un producto o servicio nuevo, o bien un product9 )
servicio existente al que se le hayan agregado factores diferenciadores en relacion
con los que ofrecen los competidores,

onclusiones obtenidas de las entrevistas
bilidad de llevar a cabo

2.1.5.1.- El Estudio de Mercado
*Concepto de Mercado:

——————————— |3 Microempresa en el Aulz

Compradores potenciales son los que en el corto plazo estén dispuestos a adquirir
un bien o servicio.

*(Qué es el estudio de mercado?
Consiste en un andlisis breve de la oferta y la demanda de los bienes o
servicios que producird y/o comercializara |a microempresa.

e (Para qué hacer el estudio de mercado?

Este estudio se efectda con el fin de asegurarse que el proyecto es viable y
para ser disparador de estrategias de produccién y comercializacién del mismo.

Para lograr el objetivo debemos llegar a conocer, con cierto grado de
exactitud, si hay una cantidad suficiente de clientes potenciales en el mercado en
el que deseamos actuar, y si ese nimero justifica la puesta en marcha de una

microempresa.
En definitiva el estudio de mercado nos permite hacer un pronéstico para

saber:
a)En relacién a la cantidad demandada:
» {Hay demanda suficiente para nuestro producto/servicio?
» (Estan dispuestos los clientes potenciales a pagar el precio necesario para cubrir
los costos y obtener un margen de utilidad?

b)En relacion a la capacidad de produccién:

» Hay relacion entre la capacidad de produccién del microemprendimiento vy la
demanda pronosticada?

»{Se puede aumentar la capacidad de produccién si aumenta |z cantidad de-
mandada?

Tratamos de “constituir” una microempresa que va a operar en un mercado
limitado al entorno de la Escuela o dentro de la misma. Por lo tanto nuestro
estudio de mercado tendré que abarcar también un estudio de las condiciones
socioecondmicas del entorno.

El andlisis de la realidad del entorno donde vamos a llevar a cabo el
microemprendimiento y el descubrimiento de los gustos y preferencias de los de-
mandantes potenciales se efectuaran de modo tal que permitan determinar la
factibilidad del proyecto.

El estudio de mercado o de la necesidad social consiste en una serie de
encuestas con el correspondiente analisis de los resultados, para identificar a los
clientes potenciales, como asi también sus gustos, necesidades, comportamiento
y costumbres.

La mayor o menor profundidad del estudio de mercado para analizar las
posibilidades de éxito de la insercién de nuestro producto en el mismo, depende-
ra de las caracteristicas del bien o servicio que deseamos comercializar.

Si vamos  a iniciar un negocio que no tiene precedentes en el mercado y, en
consecuencia, donde no se sabe cual va a ser la reaccién de los consumidores,
necesitaremos un estudio de mercado mas profundo. Menor profundidad necesi-
tara el estudio si el producto o servicio que vamos a comercializar es uno ya exis-

31




| Aula_—m . |
. Microempres2 en & e auno o0 mas eXlSt
L3 AR 7

‘0 de merca i :
l estUd::]to en que se consiga la inform;._
| morf; |3 calidad y representatividad de |5

entes.

do que se efectie va ,
que mejor
eoesunod rtuni
la opo

e
relacionada con

) CO
dela informacion

tent
La calidad y
estar directamente
fuentes :

cion, con las retendamos analiz
c nsiga. 2 ado que p r
informacion gque se€ Coe| t?po de estudio de meri S coc:no minimo:

Cualquiera sed | las siguientes preguntd ducto/servicj

os debe responder 3 1as 3 de tener nuestro pro dsenvicio?
e nos gebe rest

e
nda global que puec ir
»iCualesel dergan da gemanda esta dispuesta a adquirir nuestro prodyc.
; : esa
»iQue porcion de

est

to/servicio?

: do:

G s udio de merca . )
~Gipeivo c;e'l Zss:udio de mercado es conocer la cantidad de bienes o ser.
El objetivo ael

los consumidores o usuarios estan dispuestos a adquirir para satisfacer
VICiOS gue I0s Co

sus necesidades.

«Caracteristicas del estudio de mercado. o
El analisis de mercado tiene las siguientes caracteristicas:
Oportuno: Se debe realizar en el momento adecuado o
Objetivo: Debe presentar los datos tal como son en'Ia rgz:x ida
Preciso: Tanto los cuestionarios y datos de la investigacion como las respuestas
que se solicitan deben ser claras y no deben dejar lugar a dl{dgs. .
Relevante: Debe apuntar a conseguir datos que sean de Utiles para el fin del
analisis. .
Representativo: Los resultados que se obtengan deben ser representativos de Ia
muestra seleccionada.
Claro: Debe ser facil de entender

Confiable: Tanto en su preparacién como en su ejecucion deben aplicarse normas
que le otorguen el cardcter de creible.

*Obtencion de informacion:

Los datqs que se obtengan para hacer el estudio de mercado pueden ser:
a-Obtenidos de fuentes secundarias (datos estadisticos, informes periodisti
Cos, etc).

b-Informacig

1on de fuentes genuinas (encuestas, consultas, etc.)

o ———— L3 Microempresa en el Auiz

De madera = | De aluminio

Prefiere las aberturas de su casa-

Abiertas: cuando al encuestado se le brinda la oportunidad de expresarse libre-
mente en relacion a una problematica puntual.

Ejemplo:

¢De qué material prefiere que sean las aberturas de su casa?

Mixtas:

Combina las dos anteriores.

Ejemplo: -
Prefiere las aberturas de su casa: De madera

De aluminio

En caso de ser de madera, ide qué color las prefiere?

Procedimiento para confeccionar una Encuesta:
1.-Definir el tipo de encuesta.

2.-Preparar el cuestionario.

3.-Designar a los encuestadores.

4.-Acordar un periodo de tiempo para realizarla, determinando:
Recoleccién de datos: Fecha de inicio.

Recoleccién de datos: Fecha de finalizacién.
5.-Tabular los datos.

6.- Analizar los resultados.

Consejos basicos:
*Colocar las preguntas en orden légico

*Hacer que la primera Pregunta sea sencilla y facil de responder
*Las preguntas deben ser cortas.

*Las preguntas deben tratar de obte
mas que con opiniones.
*Evitar las respuestas ambiguas.

*Encuestar primero a un Pequeno grupo de personas “grupo piloto” en

calidad de prueba, antes de generalizarlo. Después de este paso, probable
mente haya que cambiar algunas cosas.

*Hacer un trabajo “puerta a puerta”

ner datos relacionados con hechos

0 “persona a persona”.



| siquiente cuestionario:

‘ e
«Por favor, responda

A
sto a comPraflc;‘
o lo compraria
| producto que &

a- (Esta dispué

b- (Cada cuant

¢ {Cambiaria o
, arl = s

d- éPor qué o campran pagar por el producto/servicio?

. ; dispuesto @ e
uanto esté disp {ivos ve en nuestro producto/servicio?...

ta comprando por el que le ofrecemos;

e- (C !
£. (Qué factores pos!

s mejorar nuestros producto/servicio?...........ccc............

h-¢En qué podriamo

Datos del encuestado (marcar con una x lo que corresponda):

|

Sexo: Masculino............. / Femenino.....................

Edad: entre 12y 18 aN0S ...c.occvvvcevenene.
entre 19y 25 anos .......c..ccoeeeeee.
entre 26-Y: 35 AN0S wisuvawsuiviios
entre 36 y 50 anos .....................
mas de 50 anos

Profesion u oficios...........

Le agradecemos sy amable atencion |

o~ N

*Andlisis y estydio del
a-Tabulacign ded
b-Anlisis de los ¢

ainformacion obtenida.

atos de encyestas y consultas
atos tabulados

. Presentacién Y analisis
El estugig del
€scripcion de| e

de los resultados

mer . g % un
nt €ado debe Permitirnos delimitar los siguientes P

a)D tos:
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»Descripcion espacial: es decir del espacio o lugar geografico donde la empresa
va a desarrollar sus actividades.

»Descripcion del entorno legal relacionado con el tipo de actividad quese va a
desarrollar.

»Descripcion del Entorno econémico: es decir la influencia de la politica econémi-
ca en el mercado.

»Descripcion del otros factores del entorno que pueden afectar el mercado del
bien o servicio que se desea ofrecer ( por ej. Ecolégico, social, politico, etc)

b) Anélisis de los clientes potenciales y del mercado

Los clientes son quienes van a comprar los productos o servicios que ofrece-
ré la microempresa. Pueden ser personas fisicas o juridicas, comerciantes, otras
microempresas, el Estado, etc.

Se debe comenzar por una descripcion de los clientes potenciales, cuales
son las motivaciones que los pueden llevar a preferir el bien o servicio que se les va
a ofrecer y cuales son las caracteristicas de su comportamiento en el mercado de
productos similares o relacionados.

Este apartado debe incluir una descripcién de:

a-El segmento de mercado en el que vamos a participar

b-El tamafio del mercado

Los consumidores o compradores son las personas que estan dispuestas a
adquirir los bienes o servicios que nuestra empresa comercializara en el mercado.

Se dice que el consumidor es el Ultimo destinatario de los productos o
servicios que comercializa una empresa.

Para poder efectuar un correcto anélisis de mercado la empresa debe po-
seer informacién relacionada con el comportamiento de los futuros comprado
res, especialmente los datos relacionados con el proceso de compra .

Nos interesa saber: =

»{Quiénes son nuestros clientes potenciales?

»{Qué es lo que realmente desean comprar? :

»>{Como lo desean comprar? k 5

> {Por qué motivo lo desean comprar? & A /

»¢Cuanto desean comprar? L0 (Sant?

¢Te interesa consultar planillas disenadas en Excel para tabular los datos del
Estudio de Mercado y ver algunos ejemplos con gréficos estadisticos?.
Ingresa a:www.consudec.orgllibromicro.htm o www.aulaempresarial.com.ar

*Segmento de Mercado

Existen un conjunto de elementos que actuando conjunta o separadamen
te ejercen influencia sobre los consumidores al momento de tomar la decisién de
compra, por ej. Los deseos, los habitos de consumo, la moda, las expectativas de
los consumidores, etc. y, en consecuencia, condicionan el comportamiento del

mismo en el mercado.
Segmentar el mercado es la demarcacion de la parte del mercado a la cual esta

w

5



3 — . o
2 en el AU icios que vendemos, es decir dividir|o &
. si.
en‘Sticas y consumo comunes entcrie o
ol K
ter muy importante definir el Mercad,

esa es .
una empr res e
croempresa. Para poder efectuar esa definicign

tacion de mercado. .
ue sea atractivo N0 €s una tarea f4|

La Microempres

oferta de l0s bi

inada la
destinad -

grupos de clientes con ca
por ello a la hora de cre;armi
“meta’” que va @ poseer 1d

en

necesario efectuar una Sf:::o de mercado g

nuevo segn :

i ue probar hasta enconfcr.ar.lo dod . |

)(;q ado consiste en dividir el mercado de un bien o seryjj,
e merc

generalmente ha
efios de clientes que tienen uno o mas factores

La segmentacién :
gorias 0 grupos mas pequ
I a buena segmentacién del mercado debemos agrupar a los cliente,
ograrun Il ; , ‘
Pa;a gales en funcién de alguna caracteristica comun de su demanda. Asi por 6.
potendci

Podemos agrupar a los demandantes reales y potenciales por edad, por nive| e
(¢}

en catel ;
de demanda en comun.

ingreso, por sexo, etc. o
g P de demanda comunes en el mercado. La aplicacién de

Existen varios factores a | _, )
estos factores permite que existan distintos tipos de segmentacion, siendo los mas

comunes: ) . ) ) o
»Segmentacion Geografica: Lugar de residencia, Paises, regiones, provincias,

municipios, barrios, etc. ] § .
»Segmentacion demogréfica: edad, sexo, tamano de la familia, , ocupacién, reli-

gion, raza, etc.
»Segmentacién socio-econdmica: Nivel de ingresos, estudios, nivel cultural, activi-

dad laboral, etc.
»Segmentacion personal: personalidad, estilo de vida, etc.
»Segmentacion conductual: conducta frente a un producto o servicio, habitos
de consumo, lealtad a las marcas, etc.
Si a su vez, dentro de un segmento agrupamos a los clientes potenciales en fun-
cion de alguna otra particularidad, estaremos ante un nicho de mercado.
Para que la segmentacion sea adecuada debe:
~Ser cuantificable: Es decir que debe ser factible de medicién y permitir
obtener los datos que se requieran,
, ~Ser representat‘iva: Debe tener la dimensién necesaria para representar a
un numero representativo de consumidores.
~Ser de facil acceso: :
SeaiTtD dab cceso: Los compradores potenciales que componen cada
0 deben ser facilmente identificables,

*Tamano de| mercado
Indica cuél es (3 cantj

; dad i
Microempresa, posible de Compradores que va a tener nuestra

IUn segmento de mayor tamano, le o
a empresa, pero tambjén atrae may,
Por otro lado ng se deb.

frece Mayores posibilidades de desarrollo a
Or cantidad de competidores.

€ magnifi .
9nificar, mas all4 de I realidad, el tamario del

mercado porqy

e debemos

e

Mayor capacidad financi ordar que e crecipm; '
Inanciera para acompag miento de la empresa requiere

ara
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Actividad N° 3.-

(A qué clientes desea vender su producto / servicio?

(De qué forma realizaria la segmentacién del mercado del producto / servicio que
su microempresa va a vender?

(Qué imagen tiene de los clientes potenciales del producto / servicio?

Actividad N° 4.-

Para iniciar el estudio de mercado del producto o servicio que van a comer-
cializar deben realizar una encuesta a los clientes potenciales.(Recuerden que la
encuesta puede ser cerrada —con respuestas si 0 no-, abierta o mixta). Para ellc

(4 118]
deben definir:
*{Quién/es haran el cuestionario?
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« ¢ Cuando realizaremos la encuesta?

«iCuando finalizaré la recoleccion de datos?

*Disenar una planilla para tabular los datos
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p acion que nos indigue quiénes son nias,,

nvestld i ,
i orecios de venta, qué publicidad realizar, Ut
Jlizan ventas directas, condiciones de Pago
izar una descripcion de:

que vamos a competir

4.1.5.6 Analis)s dela

‘
nuna I €0y,

Consiste €
petidores, cudles o
de distribucion ytilizan 0% ‘."

En resumen, 5¢ dehe red 3

1 principales empresas con 142

"’H,.',

y ety

;0N sUS

7 Localizacion / >
3. Productos y servicios que ofrecen
S 8

4 precio de venta de la competencla

5 Acepta tarjetas de crédito y de débito
6, Caracteristicas de la materia prima

7 Marca

8, Tecnologia

9.kmbalaje v
10.Principales clientes de los competidores

11 Atencién al cliente

12.Cumplimiento de entrego

13.Tipo de publicidad que realiza

14 puntos débiles y fuertes de los competidores

Para luego, establecer las diferencias entre nuestra empresa y los competidore,
Aquellos factores en los que nos encontremos mejor posicionados determinaris
nuestra “ventaja competitiva”.

*pParticipacitn en el Mercado
Se presenta  cuando en el mercado  del bien o
comercializa nuestra microempresa participan otras competidoras

La participacion en el mercado se mide en forma de porcentaje y «5 ¢

(64 o G . 134 _

porcentaje de participacion que tiene nuestra empresa en ¢ mercado de un bier
o a ,

) SeTVICIO), ef) 16 ]r)'J/){l con Iyl ""'"ijdf) "l'd' df," mismo

PV Mp de nuestra empresa 7 100/ Mp fotal, donde

PM: Participacion en el mercado
Mp: Mercado Potencial

Actividad N% 5,

Tomar las dos principsles smpre

lamp.’ﬁ"v’) tﬁ""‘?l('l'i’!u an cuerts o

wn(ﬂpt!n (ue crea pertinentes

CONCEFTO

Carncteriticns de la rateris prirns
Preci de yeria

Curnphrmientss de ertroega

Marca

lecriohein

Ubicaciim

feegin targdas

Principales, cheriss de los cormpaticones,
ftersln ol diere

Frrbsalage

ligrs de pubhdidad e resliza

Puritcr, dédples,

SerICIo (us

Purtos fuertes,

Actividad N° 6,

En ho»,(- alos V"‘,Ilhaﬂll;‘, obtenidos e

y defina su ventaja competitiva

LT,
LY 1 21 R
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2N Pl e apravislanaimie i
Plan de obiteneion de Menws de Wiy
Plan de Veitas

Flan de inanclacin

Sobten s cada uno e sl "‘ﬂ“hn fiih VEFRI0S Tiisgarpbeiihee digo by sdspim c0ie

pondiente a “DIseno Organizacioggal Planifiegusimos para tganine orte s
dhiferencin sustanial ey arto nl uh’n”w, e niln T R R R R AL
grado de complejidad HHE G ratyere para s anmliss

Plan de Viabilidad

b conteccona en la etapa do “f studig y Fualuacitn del Froyects  Focantoe

mos ldeas”, y su Hb]ﬂHVU -1 llhfuymum', "a pnan”, Ia posibididad de gue e des
sea tentable y ejecutable, por o tanto, cada variabile se anializa en farma tagpnda 4
alobal Por estas caracteristic ns, generalmente se trata de pilaries carrads, s (e

lizan una sdla ver ante cada nueya ldea de PEOAUECEIGn (e sufja e la Microerpre s

Se preparan al s6lo efecto de ey atalizadlos Por el G los pragietancs pata Yornal
la decision de la puesta en marcha de a (den

Plan de Microempresa

Seconfecaiona en la clapa de "Diseno Organizacional  Planifiguernos para
ganar”, y su Uh]"llvu e, N vey selecoionada la ldea, determinar

(Oué vamos a hacer/

LDhonde Lo vamos a hacer/

(COHMo Lo vamos a hacer?

LCubndo lo vamos a hacer/

(Por qué lo vamos a hacer?

Por lo tanto, cada variable se analiza roone 1osarmente con frayor :,,,,,,,, e [Ire

si6n, y se trata de planes abiertos y dinamicos, que se actualizan a medida gue se
avanza en el proyecto. No se prepara solamente para 1oy propetanos, sing tam

bién, para que pueda ser Visto por terceros gue puedan atorgar prestames par

ticipar como accionistat, proveer materia prma, brenes de use ot (reviGndose
su utilizacibn, no s6lo para la puesta en marcha Sno ademas, paras o procese de

desarrollo de la ldea

2.1.5.2.1.- Plan de Aprovisionamiento

Consiste en confeccionar

Unlistado de maternias primas ¢ insumaos, o mercaderias

un listado de pr,gmlw, py()w-wlurw. con los respectivos precios y condiciones de

nago

2.1.5.2.2 - Plan de Obtencion de Bienes de Usy
Consiste en confer cionar

Un listado de bienes de uso
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Actividad N° 8.-

.onreccl - Slbang
( nf e' | ili a o
onar F an de Vlablhdad para l] .J
dea G“E( C iO“ada

Plan de Aprovisionamiento
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plan de ventas "

CONSTRUYENDO NUESTRO PROYECTO DE MICROEMPRESA

SELECCIONAMOS LA IDEA” t
|

‘

Luego de hacer el trabajo de seleccibn de “la idea” que nos propuso el %

profesor, que origin6 extensas deliberaciones, decidimos fabricar y vender chale- \

cos de tela polar !
Debimos “justificar” nuestra seleccién

*Estan de moda

*Es de facil venta en la época en que vamos a desarroll:

comercializaciéon (recordemos que esa etapa se desarrollars er

bre, pero nuestros clientes potenciales son alurnnos del Gltime curso

praran para su viaje de egresados.)

*Es posible conseguir un producto final de calidad similar o meior

que comercializa la competencia.

*Es un producto cuya elaboracion es simple lo podemos elaborar sin n

recurrir a terceros.

*Bajo costo de materias primas y mano de obra

*Satisface una necesidad vital: el abrigo

etapa de

Bre-cctiy
ore-ociu

11 leve cam
que los com

PLAN DE VIABILIDAD
ANALISIS DE MERCADO
ANALISIS SOBRE CLIENTES POTENCIALES
Para realizar el andlisis sobre clientes potenciales realizamos una encuesta carrada f
a una muestra de poblacion que consistio en una entrevista personal con cada |
; una de las personas seleccionadas por el encuestador. ‘
Este método permite la presentacion de un prototipo al encuestado, como mate-
rial adicional al cuestionario, para la realizacion del mismao v se evita la influencia
de otras personas en las respuestas. Se sabe con certeza quien es la persona que

ha contestado el cuestionario, pudiendo obtener de la misma datos adicionales
por observacién.

i
|
|
|
. - . }
Disenamos una encuesta orientada a un grupo de 100 personas de ambos |
sexos, cuyas edades oscilan entre los 15 anoes y los 80 anos, que se encontraban ‘
presentes en un acto escolar. §
|

|

J

- “ 4
46



de 23 a30anos
de31a50 anos
51 anosy Mas

O]
0
e et L]
m
N
m

por favor Responda: s NO
« {Ha comprado alguna vez el producto?

Si contesta que Si: A . ;]
« {cree que el articulo promocionado le ha resultado practico!

Si contesta que no: ‘
« Observando la muestra, (cree que el articulo promocionado

puede resultarle Gtil? m
«(Piensa que las virtudes senaladas en el catalogo son reales? L

asus amistades?
« Ante la posibilidad de encontrar un producto similar en el mercado

-Calidad

-Precio 3\

Indique cual:

+(Lo considera atractivo como para incorporar su uso o regalarselo M

local, ten qué se basaria para definir cual prefiere? (marque con una x) |
-Color 1 1

-Otro [

La Microempresa en el Aula

CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA REALIZADA

Del total de entrevistados que fueron encuestados y expresaron su aceptacion
hacia nuestro producto pudimos constatar gue:

a) En cuanto al sexo:
el 52 % son de sexo masculino
el 48% son de sexo femenino

b) En cuanto a las edades:

se| 31% tiene entre 10y 13 anos
«e| 39% tiene entre 14y 18 anos
«e] 15% tiene entre 19y 22 anos
sel 10% tiene entre 23 y 30 anos
sel 4% tiene entre 31y 51 anos
oel 1% tiene mas de 51 anos

En base al analisis e interpretacion de los resultados obtenidos en la encuesta,
llegamos a la conclusién de la aceptacion, por parte del grupo analizado, de un
producto de caracteristicas similares al ofrecido.

Todas las personas entrevistadas mostraron gran interes, debido a las innovacio
nes que presenta nuestro producto respecto al de la competencia.

Otra caracteristica observada es que las personas encuestadas prefieren comprar
el articulo en forma directa y no a través del sistema implementado por la compe-
tencia.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

De acuerdo al analisis de la competencia realizado llegamos a la siguiente conclu-
sion:

En el mercado local, donde se ha realizado el estudio, existen varios comercios
que comercializan los chalecos polar, sélo hay dos empresas que los fabrican y
comercializan, pero por lo que pudimos observar el modelo que nuestra
microempresa elaborara contara con atractivas combinaciones de colores y nue-
vos disenos.

De la observacion de la competencia pudimos extraer las conclusiones gue pun
tualizamos en el siguiente cuadro comparativo:




~ ETAPA N° 3
DISEI_\IO ORGANIZACIONAL:
Planifiquemos para ganar

3.1. PLAN DE MICROEMPRENDIMIENTO

El Plan de Microemprendimiento es un documento de trabajo que posibilita el
desarrollo de la idea empresarial para convertirla en un proyecto empresarial que
se pueda llevar a la practica con posibilidades reales de éxito.

El plan es muy necesario para alcanzar los objetivos que se han fijado, y a la vez
sirve como carta de presentacion de la microempresa cuando debemos recurrir a
terceros ajenos en calidad de inversores, acreedores, proveedores, etc.

Este documento es abierto y dinamico, se actualiza a medida que avanza la idea,
es sintético y claro y debe atraer constantemente a quien lo lee.

Planear, en pocas palabras, es tomar decisiones hoy para una situacion futura que
la empresa considere como la mas probable.

El Plan de microemprendimiento debe tener las siguientes caracteristicas:

*Debe presentar en forma resumida los aspectos mas importantes del pro

yectb de microempresa para que sirva no s6lo para la puesta en marcha de

la empresa, sino también para su desarrollo.

«Debe presentar los distintos items en forma clara y precisa para que pue

da ser entendido no solo por los propietarios de la microempresa, sino

también por los terceros ajenos a la misma que lo requieran para otorgar
préstamos, participar como accionistas, etc..

«Debe servir como documento ayuda memoria.

«Debe constituir un sistema que permita convertir “la idea” en realidad.

*Es el primer resultado que obtienen los p9§tulantes a emprendedores.

El Plan de microemprendimiento nos debe permitir responder el (qué vamos a
hacer? , ¢como lo vamos a hacer?, ¢cudndo lo vamos a hacer? Y ¢(por que lo
vamos a hacer?.

Para la elaboracion del Plan de Empresa es muy atil la participacion de
testimonios de personas expertas en microemprendimientos y entidades relacio-
nadas tales como AFIP, Municipalidades, Bancos, Secretaria de Industria y Comer-
cio, Direccion General de Rentas, Camaras de Comercio, famihares de los integran-
tes de la microempresa que tengan experiencia en el tema, etc.
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3.1.1.- Contenido

iqui rtados:
£] Plan de empresa oMo MinImo debe' contener los siguientes ap2
«Presentacion del Plan y de la Microempres3
> Presentacion de la Microempresa
-EL!aok::mo Se deben detallar cudles son lqs objetivos que se
persiguen mediante la creacidn y e fundonamiento de lz mtfro.empresa. Sies
oosibie se puede hacer una cuantificaadn estimativa de los objetivos, de lo con-
+r2-i0 s2 pueden sxprasar en forma cualitativa.
>Los componentes del Grupo
>z locafizaaon de la microempresa
>Besumen del Plan de Empress
Findic
«H Producto:
: Descrogd
~MNecesidades gue cubre
~Drferencas con productos de Iz competenda
»Enstenca de algin derecho sobre &l producto a comeraalizar
~Determinaadn del Predo de Costo:
-Costos Fyos
-Costos Variables
-Costos Totzkes
~Determinacon del Predo de Ventz
~Determinacén del Punto muerto o umbral de rentabilidad

* Estudic de Mercado:

MNuestros dienies
~Nwesros competidores

*Lcs Feqursos:

FRecursos Frenceros

-Plen de Ganandzs
~Recursos fisicos o matenales
FFRecursos Humanos

*E Pan operativo:

Pan de Aprowsioramiens
FP2r de produccir Prestaciin de senncios

= Organaaon
= -

S ————

El objetivo de este 555,

346G e, crerpen
el proyecto de microernpress 4 |, ":"c L o :
el mismo. T R HAgTar Una opimon tavorable haciz

Esta compuesto por los siguieries ansesdos
«Presentacién de [z Microer gree .- T

-Nombre del Grupo

-La Idea: En este ftem se debe o
también los motivos por bos cusles craer o
objetivos que se han propuests. Sz debe
decir por la creatividad, por |z meior
algan nicho de mercadg, etc.

-El Objetivo: Se deben detaiizr -2

LSS S

27 e # -
27 ¢ ormia

mediante 13 aeaddn y el funconzmients de - - _' 3. Si &5 DO%

puede hacer una cuantificacidn estimatiy
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| 3'1'1‘2"-_5',81'9;] to ’
5 ! El producto es un bien o servicio que se elabora o produce para ofrecerlo
widad N~ Empresa: |
Activida ar delPIAN B EMETE ssisisssasmsmsnssssbasectsessasasin,
pisenar la Prcsonlacl()n .
psenar ie

4 en el mercado para su uso 0 consumo con el o'by-to e satisfacer fl‘f’f_""‘/l'.”-""'
|a Empresai i detalladamente la idea, como asi tambiap En caso e ser necesario el producto debe ir acompanado de ser VICIOS 'J’J"’}(J
1. Nombra e alo ftem se debe explicar iable para el cumplimiento de los objet;- nales como plazo de entrega, servicio de mantenimiento, servicio de instalacion,
2 1dea: En €S ’ cesVl T N
2. laldea:F Jes creen A it 6 forma surgio la idea, es dec;
)¢ los cud describir de qu ' cir
Jos motivos Pe¢ debe

.se i scubrimiento d i
vos que se han propuesto iora de ideas existentes, de e algan

Gl d epalaCl()ll instr . ; ; V
[§
) Cre I“VId ld IJOI' la mej

que cubre, los factores diferenciadores de 1a cormpetencia la forma de pre
cién, envases, embalaje, etc.

por .

nicho de mercado, etc.

«laldea:

senta

por lo tanto el producto no es sélo lo que uno ve, sino que también es 1o
que significa para quien lo compra. De alli que se puede decir que el producto es
la suma del producto formal més el producto informal.
producto = Producto formal + producto informal A
producto formal: Esta constituido por el bien econémico en si misrmo. Este tiene
una determinada forma, tamano, calidad, etc.

producto informal: Indica lo que representa para quien lo compra, e incluye los
servicios adicionales que ofrece como instalacion, servicios, créditos, etc.

Los clientes potenciales estaran afectados por los gustos, por la moda, por
sus ingresos y por el precio de otros bienes sustitutivos del que vamos 2 ofrecer

Una vez seleccionado el producto o servicio se debe hacer una descripcion
muy clara del mismo, de tal forma que permita hacer comparaciones con olros
productos o servicios similares que se ofrecen en el mismo mercado. Asimismo se
deben tratar de resaltar las caracteristicas distintivas del producto para inclinar las
preferencias de la clientela hacia él.
3. Particularidades de los componentes del grupo(confeccionar una ficha por cada La ("l(!SCrlpClén debe incluir el detalle de los materiales utiizados para la
integrante): claboracion del producto o la prestacidon del servicio, indicando en qué forma el
empleo de esos materiales en la produccién o en la prestacion pueden influir en la
decision de la chientela, como asi también indicar cuales son las necesidades que

va a satisfacer.

3.1.1.2.1 - Clasificacion del producto en funcién de su tangibilidad

Del concepto podemos deducir que de acuerdo con su tangibilidad el pro-
ducto puede ser:
Puntos fuertes: ...

. a)Un bien material: Se obtiene a partir de la transformacién e materias
primas, o en el caso e tratarse de una empresa comercial se adquiere para vende
Xy lo en el mismo Q».\tddo que se compro o modificando su packaging.
b)Un servicio: Ejecutar acciones por mandato de otra persona.
En ambos casos, sea que vamos a producir un bien o servicio, es conveniente
efectuar una prueba piloto.
Sivamos a fabricar bienes es conveniente comenzar por elabarar unos ejemplares

af1a|izando su diseno, aspecto, precio, imagen y verificando que cumple la fun
cion para la que se elaboro.

Sivamos a prestar un servicio es conveniente realizar la prestacion a algunas per

sonas del entorno cercano a los microemprendedores para verificar la eficiencia
de la prestacion, detectar fallas y, en su caso, solucionarlas.




 producto

La Mlcmcmplvsa enel Auld— )
i ve" ;S|
| tomar la decision de adquiriy

E.QQ@JJDiLd

ebemos _ _
D as que el producto posee para satisfacer

r C
nuestro produ -
La Calidac: Estoes erar sus expectativas.
necesidades € incluso B \a buena presentacién aumenta el atractivo hacia nues-
La apariencia: réuencia las posib”idades de venderlo. Aunque el pro-
e es mas facil venderlo si va acompanado

ns
,yenco |
rfectamente sU funcion,
sentacion.

Es decir si realmente cumple el comet

tro producto
ducto cumpla pé
de una buena pré
La funcion:
rado o producido-
El precio: Ess

s adecuado
ue vamos a vender esté @ ‘
q La Imagen: La presentacién del producto sera determinante a la hora de

venderlo. El empaque debe ser capaz de proteger y ‘bueno para atraer a los clientes.

La modalidad de venta: La venta es el medio que une al productor, directa
indirectamente con el consumidor o usuario. La modalidad es la forma e hacerla.
Existen varias formas de efectuar una venta: telefonica, directa, puerta a puerta,

por Internet, a traves de distribuidores, etc.
La Marca y el logotipo: Es la identificacion que tendra el producto en el

mercado y que sirve para diferenciar nuestro producto de los demas.

A veces el nombre de la empresa coincide con el del bien o servicio que produce,
otras veces el nombre del producto es fruto de la combinacion del nombre del/los
empresarios y de la funcion del bien o servicio que se produce, otras veces es

ido para el cual fue elabo-

portante que el precio del producto o servicio

umamente im .
al de la competencia.

simplemente un nombre de fantasfa.
Cualquiera sea la marca que hemos elegido debemos tener en cuenta que si bien

representa un costo para la empresa, también cumple varias finalidades impor-
tantes por ejemplo:
*Ayuda a mantener la fidelidad de la clientela
*Facilita la identificacion
'F.aCIIIta el control contra las imitaciones
°PS|mlef|ca el sistema de comercializacion
or lo tanto
el . debemos tener en cuenta que la marca y logotipo deben
e Nnos las siguientes condiciones:
ue el disefio sea simpl| j
pley que llame la atencion

*Que conten

ga pocos ¢ ;
cidad grafi P olores (el nimero de colo
gréfica). res encarece los costos de publi

*Que describa 0
el pr -

il Producto o servicip y el nomb g
necesario hay que considers re de la microempresa.

ma ; rla posibili
arca para evitar que alguien copi p‘?s'b'l'dad de patentar el producto y la
mismo producto. Pie la idea y se incorpore al mercado con el
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3.1.1.2.3.- El Ciclo de Vida del Producto
endera de

La prolongacién de la vida de la microempresa en el tiempo dep
la prolongacion de la vida de todos y cada uno de los bienes o servicios gue
produce y comercializa. Por ello es conveniente prolongar el tiempo de rentabili-
dad de cada uno de los productos o servicios que vamos a vender.
Los productos tienen un ciclo de vida compuesto por las siguientes etapas:
«Introduccién lanzamiento: Es como el nacimiento del producto. En esta
etapa se produce la presentacién del producto en el mercado. Se debe hacer
publicidad para dar a conocer las bondades del nuevo producto en el mercado.
«Crecimiento: El producto comienza a ser adquirido por los clientes. En
consecuencia el producto comienza a introducirse en el mercado que va dejando

de ser potencial para convertirse en mercado real.
«Madurez: En esta etapa el producto estd completamente incorporado al

mercado y se ha logrado el mejor nivel de ventas.
«Antigliedad o saturacién: En esta etapa se estancan o comienzan

disminuir las ventas. La demanda ha comenzado a bajar y hay que comenzar a

a

buscar soluciones.
«Muerte u obsolescencia: En esta etapa el producto ya no tiene acepta-
ci6n por parte de los clientes, porque se considera viejo, antiguo o pasado de

moda.
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ciclo de vida de cada producto y de cada etapa en particular,
Asi, por ejemplo hay productos

s de libreria, y hay productos que
do superados tecnologicamente

La longitud del
depende de las caracteristicas de ese producto.

con ciclos de vida prolongados como los articulo
rapidamente se vuelven “antiguos” porque han si

como son los productos informaticos. "
La microempresa debe tener en cuenta que cuando su producto comienza a tran-
enga demanda, debera pen-

sitar la etapa de la saturacion, es decir, cuando no t
sar en la diversificacion. Para ello deberan comenzar a buscar una nueva idea de

producto. El campo de las ideas nunca se cierra porque la evolucion del hombre
hace que con el paso del tiempo |as necesidades humanas cambian o se transfor-
man y esos cambios posibilitarén el desarrollo de nuevas ideas de productos para

satisfacer esas nuevas necesidades. ' 3
dades humanas estan en continua evolucion

Como consecuencia de que las necesi
59
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