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esencialmente a 
d' puesto 

La Microempresa en el Aula I creatividad IS 

. o en forma permanente a . es necesario enfrentar 
gos, apl1cand de su propia empresa. para llegar al éxito larla . Pero.. i Cuánto 
hacerse cargo . ue a veces , _ que esca 

Debe ser conoente q_ , . r la montana 
s mas fácil esquiva 

varios fracasos . E . e desde la cima! . 7 
mas bello se ve el pa1saJ . . , . ¿yo empresario. 

. . . , concient1zac1on. 
.d . La sensibil1zac1on y 

El Punto de part1 a. 
AMENTALES 

CONCEPTOS FUND , . Ar entina 
1.2.-AN'.ECE~ENT~:Microem resa en la Re ubhc~e fines del siglo XIX y princi-
1.2.1.- Historia de . oempresas en Argentina data t do provenientes de Europa 
La historia de las m1crdo miles de inmigrantes sobre o tes propuestas que se le 
· d I siglo XX cuan , 1 interesan , 

p1os e estro país atra1dos por as . 1·1naban por las artesanias 
· talaron en nu . 1 otros se inc 

se in~ 1 os optaban por la agncu tura, ntecedentes familiares con 
ofrec1an. A gun . , nta entre sus a 

1 
. 

r el comercio. Quien no cue . 'do desde tierras muy e¡anas, 
y otros po I habiendo veni . 
1 ne, cdota de un abue o que b . llegaron a progresar convir-

a guna a h ños de tra a¡o 
So, lo con lo puesto, luego de mue os a . ue luego de haber comenzado con 

. · oempresanos q · · 
ti.e' ndose en progresistas m1cr . . 1 t ología e importante experiencia 

· t trad1c1ona ecn 
las rudimentarias herram1en as, d ptando sus pequeñas empresas a 
que pudieron traer ~e-su tierra na;~ldf~-~r:~ :s: época . . 
la evolución tecnolog1ca que se P , l . d I n-0 1930 hasta la actualidad, se 

. . · · , el pa1s a partir e a 
Con las sucesivas crisis que v1v10 . ento del desempleo y de la pre-

1 'b · un paulatino aum 
produjo, con algunos a ti a¡os, . . 1 necesidad de dedicarse a efec-

. t te que originaron a 
cariedad del empleo ex1s en , . d d forma el cuentapropismo y, conse-

t Pia nac1en o e esa tuar tareas por cuen a pro , 
1 

su vez dio origen a importante 
cuentemente, la necesidad del autoemp eo, que a , 
cantidad de microempresas. 

1 2 2 _ La microempresa en la actual idad . d 1 · · · · ·, ' ca el aumento e a 
En los últimos años la influencia de la globalizac1on econom1 ' , . -
población económicamente activa, el necesario ajuste de las econom1as reg1o_na 
les la evolución tecnológica que disminuyó la cantidad de pue5tos d_e trabajo Y

1 · , • · t d ' nuyeron e las constantes políticas de ajuste econom1co que paulatinamen e ismi . 
número de agentes del estado, prolongaron la edad para que los trabaiadorcs 
obtengan su jubilación, originaron la mayor tasa de desempleo del país a lo la rgo 
de su historia . Ante esta brusca disminución de las posibilidades de empleo rea pa· 
reció como una esperanza de progreso la posibilidad de emprender median te la 
producción y el comercio a través de la microempresa . 
La promoción de los microemprendimientos se considera como una herra mienta 
válida para potenciar la generación de autoempleo y, por medio de esto, tam­
bién potenciar la generación de empleo, posibilitando de esta forma el mejora­
miento del nivel de ingresos de sectores que difícilmente puedan incorporarse, al 
menos en el corto plazo, a las actividades productivas más avanzadas. 
S1 bien la opción por la microemp · · · ' resa es una alternativa muy pos1t1va en la bus-
10 
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queda de soluciones para enfrentar al desempleo debemos tener en cuenta que 
las estadíSticas demuestran que alrededor del 40 ~/o de las microempresas que se 
inician tienden al fracaso . Y ello ocurre, en gran medida, por fa lta de la realiza­
ción de un ~ro~ecto a conciencia que permita analizar con cierto grado de seg u­
ridad la fact1b1l1dad de la microempresa. 

1.2.3.- Importancia de la microempresa 

La difusión de las microempresas resulta un importa nte inst rumento de 
política económica, sobre todo en países sumidos en crisis económicas severas, 
como la que aqueja a nuestro país. Y ello no sólo se debe, a la gra n capacidad 
de generar un alto porcentaje de lugares de trabajo que tienen este ti po de 
emprendimientos , sino también al valor agregado que generan . Por ello es muy 
importante que los planes de gobierno contemplen y estimu len el desa rrollo de 
microempresas. 

Actualmente las microempresas son generadoras de un au mento sostenid o 
de la riqueza productiva en un número importante de países posib ili tando la 
disminución de los desequilibrios regionales. 

La microempresa en la actualidad no se caracteriza por ser un sistema de 
oferta de bienes o servicios para satisfacer las necesidades de los demandantes, 
sino más bien como un sistema que tiene como objetivo inmed iato la genera ción 
de autoempleo, siendo la meta final la satisfacci ón de ciertas necesidades exi sten­
tes pero a precios mas bajos que logra recurriendo a est rateg ias de redu cción de 
costos y ,otras veces, recurriendo a la economía "informa l". 

Se debe tener en cuenta que la política de fomento a la microem presa no 
es sólo una herramienta útil para los países subdesarro llados, sino tamb ién para 
los desarrollados. Por ejemplo, la Unión Europea ha despertado un gran interés 
en la expansión de microempresas. 

1.2.4.- ¿Qué son las microempresas? 
En sentido amplio podemos decir que una microempresa es una peq ueña unid ad 
económico -productiva que tiene posibilidades de autod esa rrollarse, crecer y 
a utosostenerse . 
En un sentido más estricto, podemos decir que la microempresa es una pequeña 
unidad económica, de producción y/o comercialización que t iene posibi lidades de 
autodesa rrollarse, autoabastecerse y de crecimiento . 

1.2.5.- Microempresa y autoempleo 
El autoempleo consiste en la crear el propio puesto de trabajo. Generalmente :1 
camino mas común hacia el autoempleo es la microempresa. Como veremos mas 
adelante el autoempleo se puede llevar a cabo en form a ind_ividual o colectiv_a ., 
El autoempleo es una alternativa eficaz para pe~sonas que t ienen un perf il dina-

. d. · · · asumi·r los riesgos propios de la act1v1dad empresarial. mico y con 1spos1c1on a 

1.2.6.- Características de las microempresas 
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---en el AUia sas se caracteriza por la falta de La M,croernpresa . croempre , ndo de las mi . na empresa esta dentro del con La amplitud del rnu rnitan catalogar s1 u -, estrictos que per . pararnetros_ esa 
O no. . empresa surge a partir del cumplí-de rn1croempr .. , de la rn1cro . . s· cepto 

I 
te la defin1c1on . titativas y cualitativas. in embargo Genera men , t1cas cuan . • 

d 
t minadas caractens_ !ación al encuadre de la m1croempresa miento de e er . d d ritenos en re . d 1 O ' . . . h y unanirn1da e c es la que tiene menos e empleados n1 aun as1 a icroernpresa . h . , ·emplo Para la ley una m I periencia sostienen que ay m1croempresa por eJ oNGs en base a a ex mientras que las . co trabajadores. . cuando posee menos de_ cm h ente para calificar a la microempresa como r un entena co er Para torna as características a saber: tal se enuncian algun . dad de pocas personas : no mas de 1 O personas , I te son de pro pie . . . •Genera men d ·nadas ramas de actividad: Su act1v1dad general-ntran en eterm1 . . . , •Se canee 

I 
reducción y/o comerc1al1zac1on de productos mente está centrada en a p. 

rtesanales, o servicios personalizados._ . . . ª . , d dos niveles 1·erarqu1cos en sus estructuras organizac1onales , No tienen mas e . , t· den a crecer: Cuando la m1croempresa logra una ade-• Por Jo comun ,en . , . . . 
b

. ·, de factores de producc1on y un pos1c1onam1ento cuada com 1n ac1on . . . -
1
- d om·ienza una etapa de crec1m1ento que en muchos casos perm1-comerc1a iza or, e 

_ te dejar de ser microernpresas para pasar a :er pequeñas o me~1anas empr~sas •No poseen mas de 10 empleados: As1 como t1e~en ~n numero pequeno de propietarios, las microempresas operan con un pequeno numero de empleados . •Sus ventas anuales son limitadas en cuanto al monto y al volumen : El monto y el volumen de las ventas anuales para calificar a una em presa como microemprendimiento es limitado y está determinado por disposiciones legales e 
im positivas. 

•Fuerte adaptabilidad de las unidades productivas : Ante la fa lta de recur-sos, la microempresa tiene creatividad suficiente para adaptar los escasos recursos disponibles a cada una de las nuevas situaciones que le plantea la rea lidad , princi­palmente desde el punto de vista tecno lógico. 
•Su capital está destinado ,principalmente, a la sati sfacción de necc>s id ades de supervivencia. 

•La superficie afectada a la actividad no supera los 2 00 m 2 · Se d e~envu el­ven en espacios reducidos con bajos costos de alqui ler y de prop1ed;id . Sin embargo se puede afir ¡ f · · · 1 
' . mar que e actor cualitat ivo - ligado a la s ca rac tc1 st1 cas del empresario- es el qu -

1 
d.f . . e esencia mente permite remMca r caracte 11 st1cas que' 1 erenc1an a la m1croempresa de ¡ 

1 
factor cuantitat· ª pequeña Y medi ana empresa, mas a ll.:i que e IVO. 

1.3.- CLASIFICACIÓN DE LAS MICROEM 
a) Según la actividad que desarr II PRESAS 

•Microempresas Producf o an pueden ser: · - . - - _ ,vas: Se d d. primas conv1rt1endolas en P d e ican a la transformación de materias ro uctos ter . d •Mícroempresas C&m . 1 mina os 'M!Qfil~ - Se d d. - · 12 e tcan a la venta de bienes o servicios 

La Microempresa en el Aula en el mismo estado en que los adquieren 
b) Según la propiedad del capital : 

• Microempresas Familiares. e d · uan o el p · · microempresa es el grupo familiar en . ropietano del capital de la , consecuencia la famili . de los beneficios que genere la empresa . a es qu ien se apropia 
•Microempresas Asociativas O Societ . . S anas. urge de un acuerd t d o más personas que aportan el capital básic I o en re os . p 

1 
° para a puesta en marcha de la microempresa. or o tanto los beneficios que 1 . 

1 

- d genere a empresa se distribuirá n entre os asocia os. 
•Microempresas Unipersonales o Individuales · e d ¡ · · . . uan o e prop ietario del capital de la m1croempresa es una sóla persona y en co · 1 

_ . . , nsecuenc1a es e que se apropia de los benef1c1os que genere el microemprendimiento. c)Según el Tipo de Población Involucrada: 
• Microempresas de Subsistencia: Su característica mas destacada es que ~oseen un baJO ~1v_e_l de produ~tividad , de manera que sólo le permite generar 1~gresos que ~~s1_~il1ten 1~ subs1stenc1a del microemprendedor y su familia me­diante la adqu1s1c1on de bienes y servicios de consumo ind ispensables. _ • Microempresas de acumulación simple : las rentas que generan solo per-miten sup~r~r los costos_ de producción, pero no log ra n excedentes importantes que les faciliten realizar inversiones en bienes de capital. 

_ • _Microempresas de Acumulación Ampliada o "Micro -Top": Su característi­ca principal es la capacidad que tienen de generar una elevada productividad que posibilita al microemprendedor acumular excedentes, de manera que puede utili­zarlos en la inversión para el crecimiento de la microempresa. Generalmente tie­nen un nivel muy fu erte de competidores, que les exige un permanente incre­mento de su productividad , actua li zación tecnológica y mejora en la calidad de los bienes y servicios que produce. 
d)Según la cantidad de funciones que desarrolla: 

• M icr~oempresas de fun ción única : Desarro llan una sola actividad que es el centro de su accionar. 
• MLCIJ}e11,pr~ as de d~ funciones: Desarrollan dos funciones raramente tienen la misrnr1 importancia, porque generalmente una supera en importancia a la otra. _ • /\11in o.emp_r~ as de fun ción múlt iple: Incorporan varias funcion es . Su ges-tión suele ser mas co mpli cada. 

e)Según la novedad de su producción: 
• M icrofilDJ)__rg:;as de p roducción por copia : Producen bienes o servicios qu e ya está n en el mercado, tratando de marca r alguna diferencia en el marke-ting para abso rver demand antes. 
• Microempresas de producción innovadora : Producen nuevos bienes o servicios, o prod ucen bienes o servicios existentes a los que se les introduce algu-

na modificación para posicionarlo . 

1.4.-VENTAJAS y DESVENTAJAS DE LAS MICROEMPRESAS 
1 .4 .1 .- Ventajas 
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sa en el Aula . La Microempre , ica de \os ingresos. eneral: democrat d - En g . ibución mas . \os merca os • permite una d1str transparencia de o no mías regionales mayor d \as ec • Facilita una llo estable e . 1 desarro , . • Permiten e de empleo mbios econom1cos • Generan fuentes yor facilidad a \os ca 
t n con rna . · 1· 1 •Se adap a . 

1 
. n consecuencia, ag1 iza a - En part1cu aL , entralizada, y, e . a direcc1on mas c . • Permite un dministrat1va de decisiones. de la estructura a torna . los costos . •Simplifica y disminuye_, entre quienes la integran . 

1 \aborac1on 1 •Incentiva a co . . e inventiva persona . • Posibilita la creat1v1dad ión en capital y espacio •Tiene posibilidades de expans 

1.4.2.- Desventajas 
• Aislamiento . , de créditos . . d n la gest1on . •D1f1culta es e .. , en el medio . d de dec1s1on · · , •No poseen po er 

1 
. f mación y a la invest1gac1on . . . . ara acceder a a m or . • um1tac1ones P _ . 

1 
/ los propietarios . • Excesiva dependencia :ac1a tmercado externo . 

• Limitaciones para _acce -~r a ercados competitivos • Dificultades en la mserc1on en m 

1.5. - EL MICROEMPRENDEDOR .d d de in iciar un negocio, identificando . d .. d que tiene capac1 a . . . Es un m 1v1 uo . d.f. ando un bien O serv1cto existente ·d d at1sfechas mo I ic una o más neces1 a es nos d , eu· ne los recursos necesarios para f t diferencia or, que r . para presentar un ac_ or d f f r la necesidad , 0 de diferenciarse producir bienes o serv1c1os capace~ esa is ace .. 
. 

1 
f d btener un benefi cio. de la competencia, con e in e o I dad de percibir, de crear, de accio-Debemos tener en cuenta que a capac1 Para lograr nar en definitiva de emprender, está presente en todo ser huma~o . . su desarrollo se debe tratar de eliminar todo aquello que obstacu li za esa capaci-

dad . 
tán dis-Se pueden identificar fácilmente porque son esas personas que es puestas a trabajar 15 horas diarias en su propia empresa y no a tener que trahnJar 8 horas para otras personas. 

El microemprendedor necesita desarrollar dos acciones: 
• La acción de crear que está circunscripta a la esfera del pensamiento • La acción de emprender que está circunscripta a la esfera de la acción . Estas dos acciones deben estar presentes en el emprendedor y deben comple­mentarse. 

En conclusión podemos decir que "emprendedores" son aquellos que saben que iniciar una m1croempresa es un proceso que requiere el cumplimiento de una sene de etapas, que es necesario sembra r para cosechar, que creen en si mismos y 
14 
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saben hasta donde pueden llegar · d 1 · • -

. . comen o os riesgos propios del desempeno de la act1v1dad. 
El microemprendedor perm t · · · , anen emente debe tomar dec1s1ones, y las mis-mas tendr~n un efecto _muy importante para la vida de la microempresa . En el caso del microempres~no, muchas veces carece de la información con que cuen­tan las empresas medianas Y pequeñas, y por lo tanto, deberá aplicar mas fre­cuentemente su creatividad Y su intuición para poder tomar decisiones . Si la microempresa es de tipo societaria, las decisiones deben ser tomadas en conjunto y es conveniente escuchar a todos porque muchas veces la opinión del otro, o una simple corazonada sirven para tomar una muy buena decisión. La marcha de la microempresa dependerá, en gran medida, de la capaci­dad que tengan quienes la dirigen para tomar decisiones eficientes y oportunas que conduzcan al logro de los objetivos previstos por la empresa . Los microempresarios deben recordar que, en lo posible, resulta útil hacer una investigación previa acerca de los posibles resultados de la decisión que se va a adoptar. 
Deben 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 disposición a asumir riesgos. 
Debe reconocer que muchas veces deberá desarrollar sus actividades bajo condiciones adversas, variables y a veces conflictivas. En consecuencia se debe sentir capaz de afrontar el emprendimiento aún bajo esas condiciones . La potencialidad de un individuo para ser empresario está, también, direc­tamente relacionada con la situación económica familiar de los individuos que van a participar de la microempresa , como así también con el apoyo que reciban de su entorno familiar y social. 
El ser micoemprendedor implica una actitud de vida que requiere un cons­tante autoperfeccionamiento qu e le permita mirar con mayor nitidez hacia el futuro . 

1.5.1 .-Cualidades mínimas que debe poseer un microemprendedor Diversos estudios realizados demuestran que no todas las personas son ca­paces ele tener éxito en los negocios. Esas personas presentan características co­munes que poseen antes de comenzar con el microemprendimiento y que se van in crementando a medid a que crezca la experiencia de los integrantes de la microempresa . 
Las más importantes cualidades que debe poseer un microempresario son las 
siguientes: 

. . . • Tener la motivación suficiente para actuar en forma entusiasta en s1tuac10-
nes de riesgo . . • Ser honesto y rea lista a la hora de fijarse los ob¡et1vos 

T 1 ·dad y el deseo de aprender constantemente • ,ener a capac1 . . · · d • Tener voluntad para mejorar los conoc1m1entos y ~ab11ida es . 
1 t de tomar decisiones y-buscar alternativas. • Pensar con ca ma an es 

f L 15 
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/ de acción capaz de enfren-en el Au a nnento La Microempresa rno un instru · ersona co 
e ncebir a su propia p stancias. d , n1·nno después de haber pasado • o . s circun do e a 

Y 
superar diversa perar el esta ta r ·dad de recu . . . • Tener la capaci . (resilienc1a) . brir oportunidades, apreciarlas, . egat1vas . d de descu por situaciones n la capac1da esarios para aprovechar estas d debe tener u rsos nec •Sobre to o . . crítico, reunir los rec hacerlas realidad . efectuar un ¡u,c10. 1 te gestionarlas para . d y fina rnen oportun1da es, , 

1 s dernas • Saber escuchar a o 
l
. ble aquello de pretender lograr el no es ap ,ca 

1 
estión de rnicroernpre~as f se requiere nnucho esfuerzo de los En a g . . 

1 
rnínirno es uerzo, 

máximo benef1c10 con :ro vale la pena . microemprendedores, p 
. ortancia hennos separado y es: Hay una cual idad que por su ,rnp 

apacidad para recuperar el estado de equi-" .,. · " esto es poseer c •Poseer res, ,enc,a .' t' 
0 

Para ello se requiere temperamento, for-li brio después de un impacto nega iv . . 
taleza, resistencia, tenacidad y perseverancia. 

Actividad Nº 1.­
Lea los aspectos que le presentamos a continuación. Anal ice e indique en la co­lumna correspondiente con cuáles está de acuerdo y con cuáles no: -

Aspecto Si No Me da igual 
Me conozco a mí mismo 

- conozco los puntos fuertes y débiles de mi 
personalidad 
soy honesto y realista cuando me fijo objetivos 
1y1e gustaría trabajar por mi cuenta 
Tenao el deseo de aprender constantemente 
Me interesa utilizar la creatividad oara decidir 
Tengo paciencia a la hora de tomar decisiones 
Me gusta asumir riesgos 
Necesito poco tiempo para tomar decisiones 
Uso la creatividad y la intuición para decidir 
Puedo usar mis relaciones personales y sociales 
para obtener información para tomar decisiones 
Me siento capaz de aportar ideas 
Me gusta el trabajo 
Me agrada aprender de mis propios errores 
Tengo confianza de arriesgar mi dinero para una 
idea empresaria 
Tengo voluntad para mejorar mis conocimientos 
y habilidades 

f Me agrada aprender haciendo , 
Los ciernas me tienen cont1anza 
Acepto las opiniones de los a emas 
Me gusta la competencia 
Me agrada vender 
Tengo facilicl c1des paraelaborar cosas 
Trato 'ele corregir mis defectos 
Me siento capaz de asumtr mis propias 
responsabilidades 
Acepto ganar poco al príncípTo 
flro tengo problemas en trabaiar muchas horas 
Me gusta no tener patron 
Puedo conseguir el dinero necesario para comenzar 
Asumo un papel de directivo cuando traba¡o en grupo 
Me siento estimulado por las metas que me t1¡0 
Me gusta participar en cursos de perfeccionamiento 
y actualización 
Tengo capacidad para recuperar mi estado de 
ánimo después de haber pasado por situaciones negativas. 

Si tus respuestas afirmativas han superado un 75%, entonces t ienes g randes posi-
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ntra rio han sido infcr iore~ 1 A,J,, 
01 el co , i, ,,~ ('('' rendcdor S1 p al unas hasta ll egar al porcentai~ 

de ser un rn1croern~edeS solucionar b;blemente tu futuro no e~té en b1hdades lds para ver ~, p 11egaste. pro 
debeS ana \¡z.ar o de ello aun no 
deseado S1 lueg 

roempresa­una m1c 

Actividad Nº2.- tomardedsionesd?_ te según tu respuesta sea SI, No 0 . capaddad para orrespon ,en 
e rienes X en la columna e 
1r.dica con una -
NO SE SI NO NO SE -

N° preguntil 
· rtantes? - • decisiones ,mpo -

01 
l fes capaz de tornar d tornas decisiones 

02 
tTe tienes confianza cuan o 
importantes? . . mediatamente la blerna· ¿Tornas ,n 

03 Ante un pro . 7 
deos,on para solucionarla . ar 

04 
¿Usas tus propios recursos para tom 

ru>cisiones? orcionan 
05 

[Recurres a recursos que te prop . . 7 
t mar dec1s1ones. ~cHas personas para 0 

~ 
deconoces tus puntos débiles cuando 
tQr11as decisiones? , . . d 

1 
07 

f-l¡.e sientes capaz de ana liza r un analis1s e 
QQSible origen de los problemas que se te 

"p-esentan? . 
00 'i.Te sientes capaz de ada ptarte al medio en 

rJ que te desenvuelves? 
09 f-aJsas tus influencias para contactarte con 

wsonas que te puedan ayudar a solucionar los 
1

joblemas? 
10 llamas las decisiones en un tiempo razonable? 
11 lUsas la creatividad, la intuición y 

"las corazonadas" a la hora de decidir? 

• Si tus respuestas afirmativas fueron menos del 70% debes anal izar tus puntos 
fuertes para reafirma rlos e identificar cuáles son tus puntos débiles a fin de bus­
car soluciones que te permitan generar mayor autoconfianza antes de iniciarte 
como microemprendedor. 
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1.6.· LSOLO O ASOCIADO? 
1.6.1,• fm_wes~ Uniprir:.ondl' S61fl 

Si ha optado por llevar a cabo el proyecto rrw:,~rnpre::a rial :;ólo. d<::b<: recordar algunas características generales. 
comerciante: "Es toda persona que teniendo capaadad l';gal p;_,ra c0rtratar, 
ejerce por cuenta propia actos de Comercio y hace: de ell~ :;v proi e-:;16ri r ab -
tual". 
Del concepto se desprenden tres requisitos fundamental~: 

•Capacidad Legal para contrata r 
• Ejercicio de la actividad comercial por cuenta propia 
• Ejercicio en forma habitua l 

En el caso del comerciante individual, siempre su responsabilidad es 1fímrtada 
Responsabilidad Ilimitada: Es cuando la misma abarca, además de los bienes, dere­
chos y capital de la empresa, a los bienes personales de cada uno de fo:; roc.1os, e~ 
caso que los bienes de la empresa no fueran suficientes pa ra cancelar fas d<:udas 
contraídas por la sociedad . 

1,6,2.- Asociado: Sociedades Comerciales 

Concepto: Seg ún el art 1 º dela ley 19550 "Habrá Sociedad Comercial cuando dos 
o más personas en forma organizada conforme con alguno de los tipos previstos 
en esta Ley, se obligan a realizar aportes para aplicarlos a la producción o inter­
cambio de bienes y servicios participando en los beneficios o soportando las pér­
didas" 
Requisitos: 

• Acuerdo entre dos o más personas 
•Tipicídad 
• Real ización de aportes 
• Producción o intercambio de bienes o servicios 
• Participación en los resultados 
• Responsabilidad: Según el tipo de sociedad adoptada la responsabilidad 

puede ser: 
• Ilimitada: Porque los socios responden por los compromisos contraídos por la 
sociedad, no sólo con los bienes aportados a la sociedad, sino también con sus 
bienes personales, . . . . , • Limitada: En este caso los socios limitan su responsabilidad a la mtegrac1on del 

19 



s.i en el Aul.J 
· 1 bº d h LJ M._=pmpn: á r rn itada a l ca p1ta , ,enes y erec os que bºlidad est 1 

1 b . . ·pto. La responsa , . d d No a lcanza a os ,enes personales d e capital suscn bre de la soc1e a · estén registrados a nom . . 
d O de los socios. . dad pueden recurrir a cualquiera de los ca a un dores de la soc1e •Solida ria: Los acree 1 . , total de la deuda . socios para exigirle la canee ac1onl an 1·udicialrnente primero a la sociedad . Si los . reedores rec am , • Subsidiaria: Los ac b •r la deuda , entonces, en segundo termino , alcanzan a cu n . . d ' bienes de est~ n? . 

1 a O de la deuda al patrimonio e cada uno de los pueden exigir 1ud1c1almente e p g 
socios. 
Tipos de Sociedades: . 

a)Sociedad Colectiva . . 
b)Sociedad en Comandita S1mp_le 
c)Sociedad de Ca pital e industria 
d)Sociedad de Econo mía Mixta . . 
e)Sociedad de Responsabilidad Limitada 
f) Sociedad en Comandita por Awones 
g)Sociedad Anónima 

En caso de asociarse de otra forma que no fuere una d e la s enumeradas se debe­rán constit ui r como una Sociedad de Hecho, que es aquella en la cual todos los socios tienen responsabilidad ilimitada, sol idaria y subsid iaria tal como la Sociedad Colectiva, pero no requ iere necesa riamente que haya un contrato escrito . Para adopta r la decisión por un t ipo u ot ro de sociedad es muy importante tener en cuenta: 
• Comparación de Responsabilidad de los socios en cada tipo de sociedad 

RESPONSABILIDAD ILIMITADA 

Sociedad Colectiva 
Souedad en Coma ndita Simple 

pa ra los socios comanditados) 
Sociedad de Capita l e Industria 

Sociedad en Comandita por Acciones 
pa ra los socios comanditados) 

RESPO NSABILIDAD LIMITADA 

• Sociedad de Res o nsa b ilidad Li m it ad 
• Sociedad Anónima 

• Sociedad en Comandita Simple (para 
los socios comanditario s) 
• Sociedad en Coma nd ita por Acciones 
(pa ra los socios comand itarios) 
• Sociedad de Econom ía Mixta 

En caso de no haber adopt d 1 . , . ª 0 a guno de los t ipos previstos po r la Ley podran integra rse en una "sociedad de h h " 1 ' ·¡ · dad ir ·rtad 
1.d . ec O en a cua l los socios t ienen re sponsab1 1-. im a , so I aria Y subsid ia ri a .. 

El tipo de personalidad juríd ica d motivos porque cad d ª optado es sumamente importante, entre otros , a una e esas form . 'd· . . . diferente para a lgunas . as JUn leas t iene un tratamie nto tnbutano . · req uiere un m' · d . cios, etc. Además los t rámit mimo e capital social , un m ín imo de so-. es para la constitu . . . genoas legales para su const ·t . , c,on también son d ife rente s las ex1-1 uc1on . 
20 

Actividad Nº 3.­
PREPARACIÓN DEL ARCHIVO 
En este mom ento comienza a gest 

1 . arse a m1croempr s d b ca rpeta que fun ciona rá como a rchivo de· esa. e e e preparar una La s actividades del libro que habra' s · 
1 ' resue to en f · d. ·d • corno partes d escriptivas del Proyecto. orma in ,v, ual. t ransrnpt as Documen1;ación legal. · 

Docume ntació n Comercial. 
Registros de o peraciones . 
Estados Contables o Resúmenes. 
Comenta rios, Me mo ria u ot ros textos. 
Se ordenará en diferentes secciones pudiendo hacerlo en 1 · t d · , as cinco e apas escn ptas o co nform e a la organizaci ón que libremente elija/n. 

Actividad Nº 4 .-
Sólo/a o asociad o: 
• Hag~ una li sta Y a_note en ella las ventajas de montar una microempresa sólo y en otra lista las venta1as d e hacerlo asociado. Haga lo mismo con las desventajas . 

SÓLO 
Ventajas 

Desventajas 

ASOCIAD O 
Ventajas Desventajas 

-



-- ----

Anahce. compare, \' do? 
Ahora decida· l sofo o asoc_'ª.. .. ... .. . .. ... . ... ····· 

et
. 'dad Nº 5.- a en forma asociativa , conforma el A !VI I microernpres -

, , ha< oeco,do llevar adelante ª . más de cinco campaneros. Luego con-
- . d I m,sma con no , 
cruPo de nt~rantes e a b y apellidos de los mismos . 
;¿cn0na 1.,ra hsta con los r>om res 

~ ...... . 
5 
6 ... 

··· ······· ··· ······· ······· ·· ···· ···· ···· .... ...... .... 

··· ················ ········· ·········· ····· ········· ·· ·· ·•· · ··· ···· .. 
······· ·· ·········· ····· ········· ··· ·· ··· ·· ·· ····· ·· ······ 

······ ········ ··· ··· ··············· ····· ······ ···· ···· ······ ··· ·· ····· 
·· ········ ····· ···· ···· ····· ··· ······ ··· ········ ··· ··· ······ ·············· 

······•······ ·· ······ ······· ·· ······· ·· ··············· ·· 

CONSTRUYAMOS NUESTRO PROYECTO DE MICROEMPRESA 

Eri este arerraoo 005 encontraremos. Vos con tu grupo, y nosotros, otro grupo 
oE co.--m,a~ q1.,e hemos decidido "proyectar y gestionar m icroempresas edu­
can. as C""IE-<1::ados oor nuestro profesor y el libro. 
~.a.JZD-d.ii las \'~m;,ja.s y desventajas de hacerlo solos o asociados decidimos tra-

ta,ar e- 'o:-'.a a.sooativa. . . 
P2'"2 - regraTT"Os a , ·,y-os en cuenta nuestro acercamiento afectivo , la proXJm1da d 
ce ics oorr e es } ,2 experiencia de haber trabajado jun tos anteriormente para 
O~cS .ac:rJioatleS. 
De es-..a r;-01~ '1-:: q1.edado conformado nuestro gru po con seis integ rantes . 

Posteriormente ana!uamos t,., .,,,,. · d · · ·ed d y . . . = •0 •ta}as Y esv-entatas de cada tJpo de soc1 a 
decidimos consmurr una Sociedad de Hecho. 

Confecoonamos a Contrat d s . . en - • "eg•= . o.·.1..r d O e ociedad de Hecho, el que no fue mscnpto 
t:t "' ..... ,ro n..u.JUCO e COfneroo 1 

por a cona duracio n de este proyecto. 

ETAPA 2 

ESTUDIO Y EVALUAQÓN DEL PROYECTO. 
Encontremos i r.J ea:; 

2.1.- LA IDEA 
2.1.1.- lüué es la IDEA? 
Es el punto de partida del miaoemprendim"ento empresarro. El m:.é.::. d:? e~-::,-­
t rar ideas puede ser consultando en la zo,a donde des.ea po-~ 2n ;r,.a--:-a :;.,,. 
microempresa e intentar descubrir oportumdades. 
El descu brimiento de la oportunidad es el p.-·-ner paso O-E- r.:=:J<=, 2 ,r ::-::.·=-­
dedor y ello se logra cuando se visualiza o µ,:íOGe ;r3 '"':Sel• ~a~: - =-= --~ 
necesidad o una satisfacaón superable evicc~écda por L-'l gr_:z. d<:: ::::;;"5-::-=s 
que pueden ser cofl51de,ados como d 2:1:.es po~-.o.2'es 
El segundo paso para iniciar ura m cr0-...."'IB¡::-E5.3 es · '::.2 - é~ r.i" e~:.~-=-_ - .x:- :,"'=-e::. -
-producto o servicio- que sea capaz de sa:'.s-'2: e.r- EE re-_r5 cai:,_ .:. s.; E~--=~:-:· 
lo denominamos ula irlea". La toea es el "aaor aLé 1 -st:""'G :3 cr2~ _ - :.= l.! -= 
empresa y consiste en la prod.:..icaon de tm a ,::e•..,... -.2cc b a- o ser. en 

Todo proyecto de rr•aoerr,nraa se dcSZr-c a E;, :c·-0 :;; ...r-;; ::ea =-= 
surge como consecu en cia de l::1 deteccion de Ur\3 oportL.., · a ao d .c - 2-~o~o -= 
idea surge en la mente de una pérso11.3 o ur ::= 3 ,..:..::-,::, c1= c:JE::-sc-~ ==-=- ::-=--==­
la posibilidad de creaaón de la rr ·croeirp'tSc a ;::a~r c e =- ::2: ::=::·=-=-= t.. 
bien o serviá o pa ra ~ tisfacer un2 o ras ~2e5 ::a.o?S -e,,.s-:=~~=-s e a:- ::::"S:: ;:J.;­

des de existir- de las perronas. 
Generalmente la idea surge de la obs~-cn :12 la s::~ e-c2:: =" =-= -::, 

movemos. 

" 2.1.2.~ Algunos Factores que o riginan IOEAS c e t,~.croemorendifT' enms 
El origen de una idea para crear una rn1cr0€il10R...<:.3 e~-= ~a ... ~ .. :.::::: ~: - ;2..:::: •¿s 
que pueden llevar a una s persona s a indmarsE ocv ur- ~~.:-..:: ~ ~= cr:c::J 

A t itulo de ejemplo se pueden erunciar ..,.i;., ~ 
►-Descub rim iento de un producto o s_er.,ao ,.nov:10::.- q"'c ~:=, ~e~~\ 3 -

tener mercado 
►Compra de un sab-ef hacer espeof1<0 
► Repetición de ideas ajenas: E.s un efKto refleyo q1.¿ :wrse o.!and~ l~-2. ~ 
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... . lei)!, qu0 yu 0xistcn, ·1 rn I Jnclo 
",., A11t., ,J 11 "cOP'"' ,r 

, , M1<11,r1t11•fl' ' •' ,. qur i.r· prwuc dC' In~ cx r, tcn l c'> . 

. < tJc10~ nurvos. aun 1 'punt o, rtr bl lr~ . ·10cnlc.o o el nprovcchnrnlon 10 
,rn ,w.1 ,, 1111rndo o 1 · do rC'C11 1 .. o 1 • 
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,J nfofochn:- t'n el desarrollo d0 1.m hobby 
¡•('11111 ' .J l 't('\ l!1(llll'~ llh< • 

• Conot111111'11to u (' , t 

d1' ,1 lquni1 pt'1 ~011.1 . 1 i ' l.r ,H ·tivrrt.id " Pmp1 l'nd 0 1 

• LJ t1lt,1 1t'l1(dlirl1d,1C l l 

. l 1 ,pltt,1bitldud cte In 1D..EA ' 
l 1 .3,• Ctmcl.11..10111

'' P111
-' ( ' f 1_ 111 ¡ 1, ,,nuren te, Lonrl 1c101w!> : 

- i '" ll) li • t t'u1' 1 t'lll < ~, 
l\u .i qur l.1 Jíl (\1 ~t',l ,lp i. • ~ 

• S,1tisfocl'f IH.'Cl'Sid,1cirs. 
r.1 ton ll'l ,K10n" otrils . 

• f'(hf'\'1 lll1 f;i ctn, rlrlt'l t'IH 1,llllll 
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[_ )ATl '- rAllf, Nf l l ,1DA1~ l [ rosr_rn_ u _N-FA_CT_ o_H DIFERE NCIADOR 1 

t-:;llllO> en d 1-iiv,..¡ ti~' 111gn',ti, 

l,lllibith l'fl N llM,..¡ l\llllll,11 

Cmilil(\., t'<I d Ttt'<l\¡JO l.Jllfl.' 

. 

C:ittibias l'<l b t"i--ll'IJl\:.,l dl' \4'1,l 

,unl,l, t>11 l1 ,l-."'tl\~'Wi ck l.t mu¡1'I 

, ,1!1\.llt,,,, L'(I l~ 111<."rolOQ dt' thlU.ll(l 

2 .1.3,, .• S~~tl~t,,\cr Nt'<~sict,,des 

--

--

1 .Ktorl', l'Conómicos 

1.1t to 1t' ' P1c1c11co::. 

hKIOl t'S 1 ~11.'tlCO, 

F._icto, e'-. 7 LX nrco, 

h1ctorc, P-:.rwlOg,co~ 

r ,11,1 qu~ ,l.1 tdt.>-1 pro~pere deb~ s,1t1sfocl.'1 11~~sIdadcs de l.1 cl1C'n tel~1 potenc r,tl , Y 

li,ll.'.kl Jll t deben dingrrse los esfuer::os, especialmente hJcia nect:>sidade!) no ''1 1 r:. 

t~h-h en el mercudo en e.l qut? vamos a pa, tictpJ1 . 

Es.is nc?Cesid,ides surgen generalmente corno consecuencia de ca mbios que se 

producen el mercado generando nuevas oportun idades de negocios que debe 
mas aprovechar-:/ 

, •cambios en e-1 nivel de ingresos . 

tos cambj.os que se produc''"' 1 • . . por 
. ""''ene nivel de rngresos de la población, bien sea 

ún aumento en el ingreso real d . na 

dtSmmuci -• · . pro ucto de la prosperidad económica, ,o u 
on en~ ingreso rv, r eJem I d ~ - la-

na!~ . etc. - ~ :!lP O pro ucto ~ la recesión. los recortes sa 

,Vivlcnd.is prefabricada~ 

•Venta de productos " ,;uC!lto5" 

• Inst itutos de estética personal 

• Cuidado de vehículos 

1 Mayor confort en la vivienda: Ca lefacción central. 

Aire acondicíonado, etc. 

• Barrios Privados 

• Empresas de vigilancia 

• Paseadores de perros 

• Cambios en la tecnología. 

r.ti rabacíón de CD 

•,Estaciones de GNC 

• Reparación de microondas, PC, etc. 

• Reparación de Pe 

• Insta lación de Televisión Satelital 

• Delivery 

• Cambios en el Tiempo Libre. 

(• <Simnasios 
• Personal Trainer 

• Gimnasios sin esfuerzos 

~ Juegos Electrónicos 
• Flippers 

•Alqui ler y grabación de CD 

•Turismo aventura 

• Cambios en las prestaciones de salud. 

• Servicios de emergencia 

• Médicos de cabecera 

• Servicios de medicina laboral 

•Medicamentosa domicilio 

• Farmacias 24 hs. 

• Delive,y de trámites de Obras Sociales y Farmacias 

• Cambios en la esperanza de vida. 

.• .Residencias para ancianos 

• Gimnasios sin esfuerzo 

• Hogares de día para ancianos 

•V iajes para la tercera edad .. . 

• Cuidado de ancianos a dom1c1lto 

• Cambios en el trabajo.d_eJa muj,er 

-;Guarderías infantiles 
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sa -- el .\u!o 
c3 .,.."(f{)f'l""""ure " 

-lavaderos automáticos 
~ llevar 
• Comidas para d s congelados 
• Alimentos precoc1 o 
• Microondas, Freezer , . 

1 
hado rapido 1 ·d 

• servicios de P anc · ·ento de uñas escu P1 as 
. . d -~ón y rnanten1m1 

• $8VKJOS e c(JIV\.L'~ 

• Cambios en la fo rma de v_¡da. 
•Viajes para sólos y so_l as 
• Discos para sólos y solas 
• Departamentos amueblados 

. . · les y de contacto 
• Agenoas matnmonia 
•'Paseadores de Perros 
•Agencias de remises 

Cambios en 13 s_egurid~d de la población 

• &ajas 
• Puertas Blinda.d_as 
• Empr~ seguridad privada 

• Sistemas de alarmas 
• Disyuntores 
• Portones eléctricos 
• Scooter man 

Cambios en el mercado laboral 
•Cooperativas de trabajo 
• Formación para el empleo 
•Trabajo autónomo a domicil io 
• Consultoras de preparación para el empleo 

• Cursos de Marketing 
• Redactores de Currículum 

ir-2· 1 .3.2.- Poseer un Factor Diferenciador 

w:Wel factor que hace que los individuos prefieran un vendedor a otro, un lugar a 
otro Es·o no es 1 · · · 

t casua , sino que tiene un origen en un elemento que se denomi-
na fa ctor diferenciador que h 

1 
• . • 

1 
. ace que e mismo producto o servicio sea distinto a 

os 010s del demandante por 1 ·, • 1 

bl 
.d d ª presentac1on, la forma en que es atendido, a 

pu 1ci a , etc. 

~ tos facto res diferenciadores pueden ser"\ 
• Factores económicos: Cuando ,.,, . 

!:ilación por su precio por . 
1 

un producto llega a más ca nt idad de po-
. =, eJ. as segundas d 

tos sustitut ivos inferiores t marcas de los supermercados, Pro uc-
, e c. 

• Factores de practicidad· C d 
. , · ua n o la de · · , d , . . d 

por cuestiones practicas po . p _ cision e comprar esta mfluenc1a a 
. r EJ. equenos 1 . 
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tos precocidos, verduras lavadas, etc. 

~actores estéticos: Cuando se influencia en la decisión de compra r intro­

duciendo a los productos elementos estéticos en la presentclci~ en el packag1ng, 

etc. 
(_:::i=actores Técnicos: Cuando se influencia a Íos comp;adores introduciendo 

innovaciones técnicas que lo mejoran respecto a los de la cl ientela ~ 
1~_actores psi':_ológicos: Cua ndo la? '!e~isión de comprar está afectada por 

factore:,. intang1bles f.Q_mo la marca, la mod~, el estatus. o la preferencia colectiva. 

2.1.4.- Selección de la idea 
~ microemprendedor deberá real izar una serie de estudios mínimos para asegu­

rarse la viabilidad de la idea de negocio -que ha seleccionado. En especial deberá 

asegurarse que el tamaño de la microempresa es el apropiado pa ra la actividad, s1 

1 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 será diferente según las características 

de la idea que se está ana li za ndo. Por ejemplo, si se trata de un mercado que 

tiene asegurada la demanda y no t iene competencia, no neces itará tantos estu­

dios para asegurar la factibil idad de la id ea; en cambio si lo que se trata es de 

insertar en el mercado un bien o servicio nuevo, sin antecedentes, en el cual los 

consumidores desconocen el nuevo produ cto, se requerirá un estud io de 

factibilidad muy minucioso para no correr ri esgos. 
La originalidad de la idea es la que brinda mayores posib ilidades de éxito al pro­

yecto de microempresa , pero esto exige un análisis mas profundo para no equ ivo­

carse. 
- No se debe dudar en renunciar a una idea cuando se piensa que no va a da r los 

resultados deseados . Es preferible cambiar la idea a tiempo, antes de tener que 

seguir con una actividad cuyo futuro es no deseado por los integra ntes de la 

microempresa. 
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Actividad Nº1 ·· 
da "usina de Para ca 

personal, diferente de las Ya 
ideas"' agregue una 

ejemplificadas: 
·d des · • Nuevas Neces, a . . 1 de ingresos: 

► Cambios en el n1ve ······ "··· .... ........ .................................. ······· ···• .. .. . .......... ... ... ... 
··· ···· .. •· ··: ·· ···· n la tecnología : 
► Cambios e ..... .. ..... .. ... ...... .... ...... .. .... ..... ..... ........... .... .. ........... .. 

···;·~~·~b;~~ .. ~·~· ·1~~ ·~~~~~~~i~nes de salud: 
....... ................ .. .......... ...... ... ... ... .. ..... ..... ...... .......... .. ... 

..... ... ;~·~·~b;~~··~·~··~¡·~;~~~~ Libre: 

·;~~·~b;~~ ·~·~·~i"~~~~~j~·d~·;~·~~j~·; ............ ... .............................................. .. 
·· · · · · ·· · · ·;~·~·~b;~~· ·~·~··i"~· ~~~~~~~~~ .d~ ·;id·~· .......................... ........... .. ... ...... ................ . 
····· ········ ·· · ······ ····· .. •········ ········ ·· ·· ··· ········ ···· ··· ······················· ··· ······ ··· ·· ··· ·· ······ ··· ··· ·· ··· ···· 

►Cambios en la forma de vida 
·•······· ····· ·· ·· ··· ···· ··· ··· · .. .... .. ............ ... ..... ...... ..................... .. .. .......... ... .... .. .. .. ... ............. . 

► Cambios en la seguridad de la población: 

············ ···· ········· ············ ···· ·· ············ ····· ········ ····· ·· ··· ·· ···· ··· ····· ······ ··· ···· ··· ······· ··· ·· ···· 
►Cambios en el mercado laboral 

····· ·· ..... .......... .......... ...... ..... .... ..... ... .. ............ ... .... .... .... .......... .... ...... .. .. ... ............... . 

• Factor Diferenciador: 
► Factores Económicos: 

► Factores Prácticos 

..... ................. .. ... ..... ... ..... ....... .. .... ... .... ..... ... .. ....... ··•··········· ······ ·· ········· ·······•"' 
► Factores Estéticos 

.. .. .. ...... .. .. .... ... ..... ....... .......... ..... ..... .................. ... ······· ····· ·· ···· ········ ·······•· ····· ·· ······· ··" ·· 
► Factores Técnicos 

..... .. ........... ....... ..... .......... .. ............. .... .. .. ...... ·········· ····· ·· .. ....... ..... .. ... ....... ... ...... ... ...... . 
►Factores Psicológicos 

..... ........... .. .... .. 
.. ... ........................ ............. ... .. ... .. .... ......... ..... .. ....... ... .. ... ... ... ····· ·• •"··· · 

Actividad Nº2. -
a)Confeccionar un listado de di .d . 
realizables y posibles b ez 1 .eas de Microempresas que sean interesa ntes, 

uenos negocios: 
1 .. ........ ....... .. . . .... ......... . 
2 ... .. ... ... .... .... . 
3 

......... ... ................. . 
·· ··· ··· · .... ... ... .... .... .. .. .. , ·· ···· ·· ·· ··· ········· ·· ··· ·· ·········· ··· ······ ········ ··· · ···· ·· ·· ··•• .. .. ..... ... .. ... .... ..... ...... .. .. ........ .... ... ........ .. .... ........... ...... 

··· ··· ······· ·· ······ ····· ····· ··· ···· ··· ····· ····· ··· ···· 
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4 ................... .... .. ...... ... ...... ........... . .. ...... .... ........ ................ ......... .... .... ............ . 
5 ... ....... ... .. .. ... .... .... ... .. .... ..... ... .. ... ...... .... .. ... ........... ........ ................ ...... .. .. ..... .... . 
6 ... ..... ............... ... ............. ....... ... ... ................. ...... ......... .. ............... ........... .. .... . 
7 ........... .. .. ... ... ... ........ ..... ........ ......... ...... ... ... .... ..... ..... ...... ...... ..... ....... ..... ... ........ . 
8 ........... ...... ... ... ............. ...... ... ......... .... ....... .. .... .............. ... .. ... ......... .. .... ..... .... .. . 
9 ........... .... ... .. ...... .. ..... .. .......... .. .... ....... ...... .... ................................. ...... ... ....... . . 
10 .......................... ............ ...... .............. ... ... . ············ .. ···· ··· .. ···· ... ................ .... .. 

b)Analizar las mismas. Luego seleccionar las dos ideas más aceptables, es decir 
aquellas que cubran en mayor medida las necesidades no satisfechas del mercado 
en el que van a participar . 
1º- .. .. ....... ....... ...... .......... .. ..... ... ..... .. .... .... .. .... ... .... ......... .... .. .. .. .... .... .. ..... ... ...... . 
2º- ....... .. .......... .. ..... ... ... ... ........ ... .. ... ...... .............. .... ...... ... ....... .... ...... ..... ... .... .. 

c)Analizar los puntos a favor y en contra que implicaría la apl ica ción de cada idea. 
IDEANº 
1 : ......... ... .... .. .. ..... ........... ... .. ..... ........ ...... ... .... .. .. .... ... ... .. ... ........ ...... ........ .... ........ ........... .. . 

Puntos a Favor Puntos en contra 

IDEANº 

2: .... ..... ..... ...... ..... .. ... ... .. .. ............. ·······--·· ... ·······--·· ······--······--· ··· ... ..... ...... .. ..... .... .. . . 

Puntos a Favor Puntos en contra 

Finalmente seleccionar la idea que presenta el mayor número de ventajas y el 
menor número de inconvenientes . 



en el t,,ula . , de la idea r una veri f icación previa ' aerr:preSo . ac1on efectua . . . La 
1
' cr, . ·¡·dad: Af1rr!J cesitarnos b ar un Plan de v1 ab1hdad. d v1ab1 i ·dea ne be ela or . . . 2. 1.5.· plan e leccionada la, 1 cual se de nos indica las pos1b1hdades una vez se ·srna para o e escrito que . . ·dad de la rn1 n inforn1 . de la v1abil1 de viabilidad. Es u rnicroernPresa. M icroemprendim1ento, o puede p/an . nto de nuestra . , del plan de 

de funcionarn1e ra la confecc1on 
ede ser utd pa 

Pu -rte de el. d be· ent o para desarrol lar el ne forrnar po de viabilidad e, . 1 anális is del mom 
El Plan_ . ntificacIon y e . , . ,pern1 1t1r la ,de . oner en marcha. d sde el punto de vista tecn1co gocio que se q_u,e_redp d del negocio tanto e 

- la v1abil1 a 
E>-a1111nar · o 'd d · • . o-financ1er . ltados obt eni os e. como eco no1111c b ará con los resu 

. b lidad se ela or 
El Plan-~~ :::u~io de Mercad\dades de f inanciación del proyecto 

' l. ·s de las pos1b11 •Un ana 1s1 t do . •Un plan de ventas proyec a de adquisición de materias pri m as o merca 
, 1· ·s de las pos1bii1dades • El ana 1s1 

derías . .. d d de obtener el local, las maquinarias (en 1 os1b1h a es • Estudio sobre as p nstalaciones . 
caso de ser necesarias) y las I d actividades t end ientes a obtener . . b t r apoya o por 

El Plan de Viab1l1dad de e es ª d . que debemos contrastar nuestra . - d I ntexto Es ern información ad1c1onal e co . . relacionadas en el mercado o sec-. bt n1das de personas . idea con informaciones o e 'd s decir con di rectivos, profes1ona-tor en el que vamos a desarro llar nuestra I ea, e 

les, empleados, proveedmes. 1 1 siones obtenidas de las entrevistas Del análisis del Plan de Viabilidad Y de as ~~ne u la osibilidad de llevar a cabo podremos efectuar una primera ev,aluac1on so~~e, p inar las ventajas y des­nuestra idea. Esta primera evaluac1on nos perm1t1ra determ . , también ventajas de la puesta en marcha de la actividad empresarial, com? as1 . . , . 1 ·, d la demanda potencial. nos perm1t1ra hacer una primera eva uac1on e d El éxito de nuestra microempresa estará relacionado con la novedad que pue ª . . · 1 ib ilidades que representar nuestra idea para los clientes potenciales Y por as pos 
1 1 ·d que se ec-tenga de satisfacer necesidades. Por ello debemos recordar que a I ea 

cionemos deberá consistir en un producto o servicio nuevo, o bien u n product?, 
0 

servicio existente al que se le hayan agregado factores diferenciadores en relacion 
con los que ofrecen los competidores. 

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

En economía, decimos que mercado es una organización institucional que reúne a los oferentes y demandantes de un determinad b' .. Para la t' , 
1 o 1en o serv1c10 . 

q
ue ad g~s ion, e m~rcado es el conjunto de compradores reales o potenciales quieren, o estan dispuestos a ad . . . 

Compradores reales son I d . qu1rir un bien o servicio. ,. os queª quieren un determinado bien o servicio . •JO 
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Compradores potencia les son los que en el corto plazo está n dispuestos a adquir ir 
un bien o servi cio . 

• l Qué es el estudio de mercado? 
Consiste en un análisis breve de la oferta y la demanda de los bienes o 

servici os que producirá y/o comercializará la microempresa . 

• lPara qué hacer el estudio de mercado? 
Este estudio se efectúa con el fi n de asegurarse que el proyecto es viable Y 

para ser disparador de estrategias de producción y comercialización del mismo. 
Para lograr el objetivo debemos llegar a conocer, con cierto grado de 

exacti t ud, si hay una cantidad suficiente de clientes potenciales en el mercado en 
el que deseamos actuar, y si ese número justifica la puesta en marcha de una 
microempresa . 

En definitiva el estudio de mercado nos permite hacer un pronóstico para 
saber: 

a)En relación a la cantidad demandada: 
► ¿ Hay demanda suficiente pa ra nuestro producto/servic io? 
► lEstán dispuestos los client es pot enciales a paga r el precio necesario para cubrir 
los costos y obtener un margen de uti lidad? 

b)En relación a la capacidad de producción: 
► lHay relación ent re la capacidad de producció n del m icroemprendim iento y la 
demanda pronosticada? 
► ¿Se puede aumentar la capacidad de producción si aumenta la cantidad de­
mandada? 

Tratamos de " constitui r" una m icroempresa que va a opera r en un mercado 
limitado al entorno de la Escuela o dentro de la mism a. Por lo tanto nuestro 
estudio de mercado tendrá que aba rcar también un estudio de las cond iciones 
socioeconómicas del entorno. 

El análisis de la real idad del ent o rno donde vam os a llevar a cabo el 
microemprendimiento y el descubrimiento de los gustos y preferencias de los de­
mandantes potenciales se efectuarán de modo tal que permitan determinar la 
factibilidad del proyecto. 

El estudio de mercado o de la necesidad socia l consiste en una serie de 
encuestas con el correspondiente análisis de los resultados, para identifica r a los 
cl ientes potenciales, como así también sus gustos, necesidades, comportamiento 
y costumbres. 

La mayor o menor profundidad del estu dio de mercado para analizar las 
posibilidades de éxito de la inserción de nuestro producto en el m ismo, depende­
rá de las características del bien o servicio que deseamos comercial izar. 
Si vamos a iniciar un negocio que no tiene precedentes en el mercado y, en 
consecuencia, donde no se sabe cuál va a ser la reacción de los consum idores, 
necesitaremos un estudio de mercado más profundo . Menor profund idad necesi­
tará el estudio si el producto o serv icio que vamos a comercializar es u no ya exis-
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. ..,,,.5a en e1 AUia más existentes . wMa0t-m,,.- . uno o f et ' . mod1f1c.a a . d mercado que se e e ue va a e me¡ora O ¡ tud10 e · 1 • tente o es uno qu rtun1dad de es en que se consiga a informa-r dad y la opo I rnornen to . . d d La ca 1 

1 onada con e 
I lidad y representat1v1 a de la estar directamente reda~ informacion y con a ca 

. n las fuentes e a . aon , co , se consiga. . d mercado que pretendamos analizar, inforrnac1on que d estudio e , . . cualquiera sea el upo e ·entes preguntas como m1n1mo. 
ebe responder a las s1gu1 uede tener nuestro producto/servicio? este nos o d lobal que p .. . ¿cual es el deman a 9 d tá dispuesta a adquinr nuestro produc-,. d dernan a es ;.¿Que poraón e esa 

to 'servicio? 

1 st dio de mercado: • Objetivo de e u . d cado es conocer la cantidad de bie nes o ser-. d I estudio e mer El ob¡etrvo e . ios están dispuestos a adquirir para satisfacer v1a os que los consumidores o usuar 
sus necesidades. 

•Características del estudio de mercado. , . 
El análisis de mercado tiene las siguientes caractenst1cas: 
Oportuno: Se debe rea lizar en el momento adecuado . 
Objetivo: Debe presentar los datos tal como son en _la n~~lidad 
Predso: Ta nto los cuestionarios y datos de la mvest1gac1on como las respuestas que se solicitan deben ser claras y no deben dejar lugar a dudas . 
Relevante: Debe apuntar a conseguir datos que sean de útiles para el fin del 
análisis. 
Representativo: Los resultados que se obtengan deben ser representativos de la 
muestra seleccionada . 
Claro: Debe ser fácil de entender 
Confiable: Tanto en su preparación como en su ejecución deben aplica rse normas que le otorguen el carácter de creíble. 

•Obtención de información: 
Los datos que se obtengan para hacer el estudio de mercado p ueden ser: 
a-Obtenidos de fuentes secundarias (datos estadísticos, informes periodísti cos, etc). 
b-lnformación de fu t · en es genuinas (encuestas, consultas, etc.) 

• La Encuesta 
Es un instrumento que permite obt . . , . . proveniente de las f t ener tnformac1on en forma directa o indirecta Pu d uen es que la generan e en ser: · 
Cerr_adas: cuando al encuestado se le d , . 
elegir una entre varias altern f ª como un1ca opción la posibilidad de EJemplo: a ivas. 
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Prefie re las abertu ras de su casa: De madera De a lu minio 1 

Abierta s: cuando al encu estad o '>e le brinda la oportunidad de expresarse libre­mente en relación a una problemática puntual. 
Ejemplo: 
lDe qué material prefiere que sean las aberturas de su casa? 

Mixtas: 
Combina las dos anteriores. 
Ejemplo: 
Prefi ere las abertu ras de su casa : De madera D 
En caso de ser de madera, ¿de qué color las prefiere? 

En caso de ser de alumi nio, lde qué color las prefiere? 

Procedimiento para confeccionar una Encuesta : 
1.-Definir el tipo de encuesta. 
2.-Preparar el cuestionario . 
3.-Designar a los encuestadores . 

De a luminio ;_J 

4.-Acordar un período de tiempo para real izarla , determina nd o : Recolección de datos: Fecha de in icio . 
Recolección de datos: Fecha_ de finalización. 
5.-Tabular los datos . 
6.- Analizar los resultados. 

Consejos básicos: 
•Colocar las preguntas en orden lógico 
• Hacer que la primera pregunta sea sencilla y fácil de responder • Las preguntas deben ser cortas . 
• Las preguntas deben tratar de obtener datos relacionados co n hechos más que con opiniones. 
•Evitarlas respuestas ambiguas. 
• E~cuestar primero a un pequeño 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" o "persona a persona" , 
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en el Aula 
La Microempresa . 

stabreve. . . . ······ ••"" ·· ····· ··· ············ I de encue o serv1CJO. .. ...... .. . .. ..... ..... . 
EjemP O . • del producto .. .... ........... .. .. · ........ .. · .. · · .......... ... . 
•DescripClon ...... .. .. .... .. .. ......... ;tador presente un prototipo del pr ... d .. 

.. . .. ... . ..... .... . que cada encue o Ucto) ....... · te .. y conven1en 
(es mu · ·o · . . te cuestionan . 

da el 51gu1en 
• Por favor, respon 

. a comprarlo? 
a· ¿ Está dispuesto com raría? 
b- ¿cada cuánto lo P e esta comprando por el que le ofrecernos? 

b
. 'a el producto qu 

e- ¿cam ,an , 7 
. lo comprana. d / . . 7 d- ¿por que , . t a pagar por el pro ucto serv1c10 ....... ...... ..... .. 

, to esta d,spues o d / . . 7 .. . e- ¿Cuan . . ve en nuestro pro ucto serv1c10 . .. ....... .... ..... .. .. 
f- ¿Qué factores pos1t1vos .......... ...... ..... ........ .... ... .. .. .... .. ... .. .... ...... .. .. .. ::: .. .. ...... ... 

··· ···· ·· ·········· ·· ·· 
, . ··· ··· ···· ·· ··· ······ ··· ·· ····· ···· ··· ··· ···· ·· ··· ··· · 

·· ········:··· ·· ····· ····· ·· ·····
9
·~~i;~s percibe en nuestro producto/servicio? .. .......... . 

g-LQue elementos ne 
...... ....... ... .. ..... .... ... ... ... ... ... .. .. ............ ....... ..... ..... ..... ..... ...... .... ... .. ....... .... . 

........ .. .. ······· ····· ··· ·· ··· ··· ····· ··· ····· ····· ·· ·· ·· ········· ····· ... .. ····· ···· ·· ····· ·· ····· ·· ···· ···· ..... ....... ... .. ....... .... ....... .... ... ......... .. ..... .. ... ....... ........ ...... ..... ......... ...... .. ....... 

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

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

Edad: entre 12 y 18 años ........ .. .... .... .. .. 
entre 19 y 25 años .......... .. ....... .. . 

entre 26 y 35 años ................. .... . 
entre 36 y 50 años ................... .. . 

más de 50 años ............ .. .. .. ... . 

Profesión u oficio· .. ............. ................ ... ... ..... ·· •··•· · ····· · 

Le agradecemos su amable atención 

•Análisis y estud· d 
1 

• 
a-Tabula . , 'ºde a información obtenida. 

c1on e datos d 
b-Análisis de 

I d e encuestas y consultas 
os atas tabulados 

········· ·· ····· , , ..... .. 

• Presentación y análisis 
El estudio del de los resultados tos: 

a) Descripción del enmercado debe permitirnos delimitar los siguientes pun 
34 torno del mercado : , --
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► Descripción espacial : es decir del espacio o lugar geográfico donde la empresa 
va a desarrollar sus actividades. 

►Descripción del entorno legal relacionado con el tipo de actividad que se va a 
desarrollar. 
► Descripción del Entorno económico: es decir la influencia de la política económi­
ca en el mercado. 
► Descripción del otros factores del entorno que pueden afectar el mercado del 
bien o servicio que se desea ofrecer ( por ej. Ecológico, social, político, etc) 
b) Análisis de los clientes potenciales y del mercado 

Los clientes s.on quienes van a comprar los productos o servicios que ofrece­
rá la microempresa. Pueden ser personas físicas o jurídicas, comerciantes, otras 
microempresas, el Estado, etc. 

Se debe comenzar por una descripción de los clientes potenciales, cuáles 
son las motivaciones que los pueden llevar a preferir el bien o servicio que se les va 
a ofrecer y cuáles son las características de su compo rtamiento en el mercado de 
productos similares o relacionados. 

Este apartado debe incluir una descripción de: 
a-El segmento de mercado en el que vamos a participar 
b-EI tamaño del mercado 
Los consumidores o compradores son las personas que están di spuestas a 

adquirir los bienes o servicios que nuestra empresa comercializará en el mercado . 
Se dice que el consumidor es el último destinatario de los productos o 

servicios que comercializa una empresa. 
Para poder efectuar un correcto anál isis de mercado la empresa debe po­

seer información relacionada con el comportamiento de los fu turos comprado­
res, especialmente los datos relacionados con el proceso de com pra . 
Nos interesa saber: 

► lQuiénes son nuestros clientes potenciales? 
► lQué es lo que realmente desean comprar? 
► l Cómo lo desean comprar? 
► l Por qué motivo lo desean comprar? 
► LCuánto desean comprar? 

~ 
¿ Te interesa consultar planillas diseñadas en Excel para tabular los datos del 

Estudio de Mercado y ver algunos ejemplos con gráficos estadfs ticos ?. 

Ingresa a:www.consudec.org/libromicro.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 decisión de 
compra, por ej. Los deseos, los hábitos 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 demarcación de la parte del mercado a la cual está 
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/ AUia----- d · d" "d• /.iJ Microempre5il en e . . que vendemos, es ectr IVI irlo en servicios , 
de los bienes O mo comunes entre s1. • d la oferta . s y consu . . destina ª . 011 caracterfst1ca uy importante defin1 r el mercad de clientes c presa es m . . o 

grupos 1 1 ra de crear una em Para poder efectuar esa defin ición es 
Por ello a a io la n1icroempresa. 
" ta" que va a poseer . , n de mercado. me rnentac10 · t . efectuar una seg do que sea atractivo no es una area fácil necesario nto de merca , 
Descubrir un nuevo segrne b hasta encontrarlo . . 
eneralrnente hay que pro ar . t en dividir el mercado de un bien o servicio 

g . , d mercado cons1s e . á La segrnentac1on e , ueños de clientes que tienen uno o m s factores 
en categorías o grupos mas peq 

de demanda en común. t . , n del mercado debemos agrupar a los clientes 
buena segmen ae10 

Para lograr una . , 
1 

característica común de su demanda . Así por eJ· 
· ¡ en func1on de a guna d · potencia es d ndantes reales y potenciales por e ad, por nivel de 

Podemos agrupar a los ema 
ingreso por sexo, etc. 1 d L 1· . , . ' . f d demanda comunes en e merca o. a a p 1cac1on de Existen vanos actores e . . . . , . 

·t ue existan distintos tipos de segmentac1on, siendo los mas estos factores perm1 e q 
comunes: . , . 
► Segmentación Geográfica : Lugar de residencia, Pa1ses, regiones , provincias, 

municipios, barrios, etc. _ . . . , . 
► Segmentación demográfica: edad, sexo, tamano de la familia, , ocupac1on, reli-
gión, raza, etc. 
;,.segmentación socio-económica: Nivel de ingresos, estudios, nivel cultura l, act ivi-
dad laboral, etc. 
:.-segmentación personal: personalidad, estilo de vida, etc. 
► Segmenta c ión conductual: conducta frente a un producto o servicio, hábitos 
de consumo, lealtad a las marcas, etc. 
Si a su vez, dentro de un segmento agrupamos a los clientes potencia les en fun­
ción de alguna otra particularidad, estaremos ante un nicho de mercado . 
Para que la segmentación sea adecuada debe: 

rSer cuantificable: Es decir que debe ser factible de medición y permitir 
obtener los datos que se requieran. 

, ►Ser representativa: Debe tener la dimensión necesaria para representar a 
un numero representativo de consumidores. 

:.-ser de fácil acceso· L d · d _ . · os compra ores potenciales que componen ca a 
segmento deben ser facllmente identificables. 

• Tamaño del mercado 
Indica cuál es la cantidad o 'bl 
Microempresa. p si e de compradores que va a tener nuestra 

Un segmento de mayor tamaño I f 
la empresa, pero también at ' e O rece mayores posibilidades de desarrollo a 

P rae mayor canf d d d 
or otro lado no se debe ma . . 1 a e competidores. 

mercado porque debemos rec dgnificar, mas allá de la realidad, el tamaño del 
mayor ca ·d • or ar que el · • . 

pac1 ad financiera para aco - crec1m1ento de la empresa req uiere 
36 mpanar al mercado. 

Actividad Nº 3.­
l A qué clientes desea vender su producto / servicio? 
·· ······ ···· ······· ······· ·· ················ ········· ··············· ··· ··· ·· ·· ······· ·· ·········· ··· ···" .. ... ......... ....... ... ...... ......... ... ... . . 
.. ... .............. .. ....... ... ... .............. ............. ... .... ... ....... .. .. ... .. ..................... ....... ...... ......... ... ....... .. .... .. .. .. .. 

·· ········ ··· ·• ··· ··· ···· ··· ··· ··········· ······· ·········· ·· ·····-- ··•···· ····· ··• ··· ··· ·············· ... ... ....... ··· ··· ············ ··· ············· ·· 
... ........... ... ....... .... .. .... ... .... ... ... ...................... .... .... ......... .. ..... .................... ....... .. ... ................ 
lDe qué forma realizaría la segmentación del mercado del prod ucto/ servicio que 
su microempresa va a vender? 
···· ··· ···· ... ... ... ... ........ ... .... .. ............. .... ........... .......... ............. .. .. . . ....................................................... 

···· ··· ··· ·········· ···-- ···· ·· ··•· ·· ·· ···· ········· ·· ···· ···--· · .. .. ... .. .. ... .... ............. ...... .. ....... ....................................... .. . 
l Por qué? 

.... .... ... .... .................... .. ..... .. ............... ......... ..... ..... .. .... ... .. ........ ...... .. .. ... .................... ..................... 

l Qué imagen tiene de los clientes potenciales del producto/ servicio? 
.... .. ... ........................... .... .. .................. .. .... ............ ........ ....................... ............ ............. , .... . ....... . 

.. .. ......... .. .. ........... ... .... ... ...... ... ...... ...... ... .. ...... .. .. ... ... ..... .. .. ... .... ......... ... ... .. .. .... ..... .. ... ..... ..... .... ... ... ... . 

Actividad Nº 4.-
Para iniciar el estudio de mercado del producto o servicio que van a comer­

cializar deben rea lizar una encuesta a los clientes potenciales .(Recuerden que la 
encuesta puede ser cerrada - con respuestas si o no-, abierta o mixta ). Pa ra ello 
deben definir: 
• l Quién/es harán el cuestionario? 

······· ····· ······ · ·· · ·· · ·· · ·· ·· · ·· · ··· · · ··· ·· · ···· · · · ·· · · · ··· 

··· ···· ···· ···· ····· ···· ········ ···· ·········· ······ ··· ····· ·· 
··· ·· ······ ·· ······ ··· ············ · · ··· · ·· · ······· ····· · ····· 

• Preparar el cuestionario 
. .... .......... ... ........................ ..... .. ... ........ ..... .. ............ ..... .... .... ... ....... ............... ..... ............. ...... .. . 
.... .. .. .. ..... ...... ....... .. .. ........ .. ... .... .. .......... .. ..................... ......... ............ ..... ..... .......... ... .... , .............. . 
. ...... ........ ....... .... .. .... ................. .......... ...... .. .......... .... ... ..... ...... .. ...... .............. ... .. , ................. ... ....... . 

··· ·········· ··················•······· ·················· ··· ·· ············ ·· ··· ····· ········ ···· ··· ········ ··· ··· ·········· ·· ·············· ·•···· ······· 
.. ... .... ........ ... .......... .. ... ... .. .... ...... ..... ..... .... ........ ...... .. .... .. .... .. .. ............. ............. .. .................. .... ... .... . 

.. ......... ...... ............... ..... .... .. ....... .................... .......... .. .. ...... ... ... .... ....... ......... ........ .... , ..... .. .... .. ........ . . 

.. .... .. ......... ... .... .... .... .................................. .......... .. .. .... ....... ... .. ..... ... ........... .. .. ... .. ····· ·· --· ·•··· ·· .. ·· · --··· 

......................... ... ........ .... ....... .... ............ ..... ...... ... .............. .. .. ........... ......... ..... ....... .... ....... .. ............ 

.. ............ ........ .. .. .. .. ........... .. .. .. .. .. .... .. .... ....... .. ... ... ......... .. ....... .. .......... ... ... ........ ............... ... ............... 

..... ......... .. ..... ... ...... ..................... ....... .. ... ... ..... .. .. ..... .. ..... ...... .. .... ..................... ..... .. .. ....... ...... ... ...... . 

....... ..... .... .... .. .. ...... ................. .. .. .. .. ...... .... .... ..... ... .. ...... ... ... .. ... ..... ....... ......... .. ... ..... ......... ..... ........ .. . 

. ..... ..... ...... .. .. .. ..... .... .. .......... ....... ... ..... .. .... ......... .... ...... ............. ... ... ............... .... ....... ...... ... .. .. ...... ... . 

.. ... .... . ....... ... .... .... ...... .. .. . . .... . .......... ....... . .... ...... . . . ..... . .. .... H . o .. •• • •• •• • ••• • • • •-- • • •••• • " • • •-- • •• .. • •,. • •••-- •• •• 

... .... .... .......... ............... .......... ..... ....... .. .. ...... .... .. .... .. ... ... .. .. ... ....... ....... .. ...... ... .... ........... ... .......... 
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el Aula 
La Microempresa en 

····· · · •"' º ' ' ' º' 

·· ·· ···· ................... .. .. ....... ............. .... , .. ,. 
., ... 

.. . .. 
......... ......... ....... 

.... ...... 
··· ··• "'º ' ' '' 'º ''' '' º'''' ''' ' ' ' ' ' ''' ' " ' ' ' ' ' ••···· · ·· · · ···· . ···· ·· ... .... .. ... ... . ........ ..... . 

.......... , ... .... . 

·········· ··· ..... .... .... .... 
.......... ....... ... 

······ ... ••·················· ··· ················· ············· ······ ········ ·· 
···· ···· ·· 
··· ·· ············· 

. ........... .......... ......... ........... ................ .. .... . 

, uestadores? 

.. , ,. , 

.¿Quiénes seran los ene ···· · ··· ·· ., ...... ........ .... ....... ....... .... ...... .. ........ . .... , ... .. .. 

-......... .. ... .. ·········· ···· ··· 
-.......... . ... ........ . . 

.. ···· ······· ·· ··· ···•·· ······ ·· ···· ···· ····· ... ... .. .. ... 
·· ·· ···• · ·· ····· ·· ··•·· ·· ··· ·· ·· ···· ···· ·· ··· .. .... .. ... .. 

·····•"' ···· ··· -.. ... . .. ..... .. 

• ¿cuándo rea liza remos la encuesta ' 
.... ...... ... .. ........ . ····· ····· ····· ······ 

• ¿cuándo final izará la recolección de datos? 

• ¿Qu iénes tabularán los datos? 

········ 

·· · ·· ···· ··· 

·····•················· ······· ·· ···•· ···· ····· ········ ··•· · 
... ....... ..... .. ... ........ ..... ···· ····· ···· ····· ···· ········· 

• Diseñar una planilla para tabular los datos 
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• LQuiénes analizarán los resul tados? 

• Redacte las conclusiones del análisis de los resultados . 
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CONSTRUYE_NDO NUESTRO PROYF.CTO QE MICROE~PRE_,SA 

SELí CCIOl'IAtAOS "LA IDEA" 

Luego de hacer el traba10 de \t• lecc.16n d(! "la 1dl'!a" qui=i no:; propuso el 

pro/(~~or, que orig inó ext ensas del1brrnc1ono•,, dPc:1d1mo, fabríca r y vender chale­
cos de te la polar. 

Debimos "justificar " nuestra se lección 
• Están de moda 

• Es de f ác il venta en la época en qu i: VcJmos d ':le,arrollar la etapa de 

com~rcialización (recordemos que e~a etapa se de~arrc,ll,:1r.,; ~,., septiembre-octu­

bre, pero nuestros clientes po tenciales son alumnos del ult1rro curso que los com­
prarán para su viaje de eg resa dos ) 

• E-, posible conseguir un produ cto f inal de cal idad similar o ~or que el 
que comercializa la competencia . 

• Es un producto cuya elaboración es simple lo podPmo:; elabora, s;r: reces1dad de 
recurrir a t erceros . 

• Bajo costo de materias primas y mano de obra 
• Satisface una necesid ad vita l: el ab rigo 

PLAN DE VIABILIDAD 
ANÁLISIS DE MERCADO 

ANÁLISIS SOBRE CLI ENTES POTENCIALE~ 

Para realizar el análisis sobre cl ientes potencia les realizamos una encuesta cerrada 

a una m uestra de población que cons ist io en una entrevista personal con cada 

una de las personas seleccionadas por el encuestador. 

Este método permite la presentación de un prototipo at encuestado . como mate­

rial adicional al cuestionario, para la realización del m ismo 1 se e-vita la influenoa 

de otras personas en las respuestas. Se sabe con certeza qwen o la persona que 

ha contestado el cuestionario, pud iendo obtener de la misma datos adic1onale) 
por observación. 

Diseñamos una encuesta orientada a un grupo de 100 personas de ambos 

sexos, cuyas edades oscilan entre los 15 años y las 60 anos qu¿, se ,.mcontraban 

presentes en un acto escolar. 



~ 

resentarn 

producto: 
os nuestro 

Le P d tela polar 
chaleco e 

. , del encuestado: 
1dentifícac1on 

a.sexo O 
HOMBRE o 
MUJER 

b.Edad o de 10 a 13 años 

de 14 a 18 años o 
de 19 a 22 años o 
de 23 a 30 años □ 
de 31 a 50 años □ 
51 añosymás o 
Por favor Responda: SI NO 

ENCUESTA 

• LHa comprado alguna vez el producto? 

Si contesta que si: , . 
1 

• lcree que el articulo promocionado le ha resu lta do practico. 

Si contesta que no: . 

• Observando la muestra, ¿cree que el articu lo promoc1onado 

puede resultarle útil? 

•lPiensa que las virtudes seña ladas en el catá logo son reales? 

•l lo considera atractivo como para incorporar su uso o regalárst-lo 

a sus amistades? 

• Ante la posibilidad de encontrar un producto similar en el mercado 

local, len qué se basaría para defini r cuál prefiere? (ma rque con una x) 

-Calidad 

-Color 

-Precio 

-Otro 

Indique cuál : 
.. ... ... .... .. .. .. .. .. 

□ 
□ 

□ 
□ 

□ 

····· 
............. .. ........ ........ ...... ............. ............ ..... ... ... .... ...... 

... ..... 
• lQué sug~-~~-~-~¡~~ •h .... : ........... .. · .... .. .. .. ....... .... .... ... .. .... .. .... .... .... .. •· .. · ........ .. · .... . 

.. ...... .. ...... .. .. .. aria para mejorar el producto? 

..... .... ..... .. ....... .. .. ··· •' 
······· ··· ······· ····•• .... .. ....... ... .... ....... ....... .... ............ . .... ,, '•• · ......... 

····· • .. , , , 
. ... 

····· 
·· ··· ···· ·· ·· ·· ····· ··· ········ ····· ···· ····· ········· ······· 

- ---- -------- ------- - - La Microempre,a en el Aula 

CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA REALIZADA 

Del total de entrevistados que fueron encuestados y expresa ron su aceptación 

hacia nuestro producto pudimos constatar que: 

a) En cuanto al sexo: 

el 52 % son de sexo masculino 

el 48% son de sexo femenino 

b) En cuanto a las edades: 

• el 31 % tiene entre 1 O y 13 años 

• el 39% tiene entre 14 y 18 años 

• el 15% tiene entre 19 y 22 años 

• el 10% tiene entre 23 y 30 años 

•el 4% tiene entre 31 y 51 años 

• el 1% tienemasde51 años 

En base al análisis e interpretación de los resultados obtenidos en la encuesta, 

llegamos a la conclusión de la aceptación, por parte del grupo analizado, de un 

producto de características similares al ofrecido. 

Todas las personas ent revistadas mostraron gran interés, debido a las innovacio­

nes que presenta nuestro producto respecto al de la competencia. 

Otra ca racterística observada es que las personas encuestadas pref ieren comprar 

el artícu lo en forma directa y no a t ravés del sistema implementado por la compe­

tencia . 

ANALI SIS DE LA COMPETENCIA 

De acuerdo al anális is de la competencia realizado llegamos a la sigu iente conclu­

sión · 

En el mercado local, donde se ha realizado el es tudio, existen varios comercios 

que comerc ializan los chalecos polar, sólo hay dos empresas que los fabrica n Y 

co mercializan, pero por lo qu e pudi mos ob serva r el modelo que nuestra 

microempresa elabora rá conta rá con atractivas combinaciones de co lores Y nue­

vos diseños. 

De la observación de la competencia pudimos extraer las conclusiones que pun 

tualizamos en el sigu iente cuadro comparativo: 
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ETAPA Nº 3 
DISEÑO ORGANIZACIONAL: 

Planifiquemos para ganar 

3.1. PLAN DE MICROEM PRENDIMIENTO 

El Plan de Microemprendimiento es un documento de trabajo que posibilita el 

desarrollo de la ide~ empresaria l para convertirla en un proyecto empresarial que 

se pueda llevar a la práctica con posibilidades reales de éxito . 

El plan es m uy necesario para alcanzar los objetivos que se han fijado, y a la vez 

sirve como carta de presentación de la microempres~ cuando debemos recurrir a 

terceros ajenos en calidad de inversores, acreedorés, proveedores, etc. 

~ste documento es abierto y dinámico, 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 situación futura que 

la empresa considere como la más probable. 

El Plan de m icroemprendimiento debe tener las siguientes características : 

• Debe presentar en forma resumida los aspectos más importantes del pro 

yect~ de microempresa para que sirva no sólo p.9 ra la puesta en marcha de 

la empresa, sino también para su d~sa_r!:Q.Uo. 

• Debe presenta r los dist intos ítems ,'en forma clara y precisa para que pLie 

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

también por los terceros ajenos a la misma que lo requieran para oto rgar 

préstamos, partici par como accionistas, etc.. 

• Debe servir como documento ayuda memoria..:..J 

• Debe const itu ir un sistema que permita convertir " la idea" en real idad . 

• Es el primer resultado que obtienen los postulantes a emprendedores. 

El Plan de microemprendimiento nos debe perm it ir responder el ¿qué vamos a 

hacer? , i cómo /o vamos a hacer?, ¿cuándo lo vamos a hacer? Y ¿por qué lo 

vamos a hacer?. 
Para la elaboración del Plan de Empresa es muy úti l la parti cipación de 

testimonios de personas expertas en microemprendímientos y entidades re lacio­

nadas ta les como AFIP, Munici palidades, Bancos, Secretaría de Indu st ria y Co mer­

cio, Dirección General de Rentas, Cámaras de Comercio, fa miliares de los integran­

tes de la microempresa que tengan experiencia en el tema, etc. 
53 



3.1. l.-Contenido · · t rudos· a A¿ - de ~ como mínima debe ronL<>nef los s1gu1en es apa • 
• ?resen-:.,aó, def P'!.an y de la JAicroef11presa 

,?r~ ª"' ta M,croempresa 
-1...a klea 
-El O~-iO: SE deoa1 dertatl2í ruáles son los objetr,os que s.e 

CE:rSl?S' ,--g:¿T.E f,a CTEEÓÓ'1 j ' e fu,óor.amicrrto de la mu:roempresa. Si es 
ocs:c: es.e ~a::í= r..zcer r..1'B cuar.ti7lGloón E5timattva de los obj8Í11os, de lo con-
::c-.c x p...a::c ~ - e-fo~ CUGTl<lÚ'la . 

,.. '..as c:-c ...,.. :;crs--:ES da C:rupo 
,. !2 -0e2'tz.acic - 6c 's m·aoanoresa 
, c::>..s.;,e-o::I e:\z - ~ ErrtcrH:Sé 
,-~ 

,. Y:=e-aas e:.,- wochx:to,s de lii campflaKia 
,..-~e--oc ce ~-S - cf2-e::ho sabe s producto a come.áalíza r 
.... ~ - -.caé. dg ::>r-a±; C<: CcF--...0: 

~~ 
~ Va~ 
-<:C5'~~,E5 

....... ~ --¿,ci¿;;, es n'::OC, d '= lar¿_ 
=,.....___ - - - 'JS :o 0 !! - ú<a ae r=ntab,ílids d , ~ ~ :=.,r-.,:-..- ,,¡_=~ e-:_~,-, - --" 

• .=::-'-5: -=e •,ta-;::adc: 
, •~osc:fi::r4.....ei 
.,...,._~~ ~.Al:Y: 

• .L~ :; ~ >'-~-

, ::éG:..~ P-:z:~::,; 
-P~:::.:.: ,~ 
.al&:"~ (;¿- ¡,á -.c:a3 

ñex:,'Sr..6 ~ o, r-z,B"'"¿e. 

~ ,:::C.,-,,cs :._ ~a 
• E :-¿ - ~JC .. 

~¿- ".!< A:;x-:,,,·- ,, - - . 
.,_....-,_¡. c.~~ 

,-;,¿ - ~ ;e~.- -~~~-- ~:: :,.;, ,..,..,..__ 
.. ~ 'l;¿-u .. ::c:1.:>- , .._.,,, ,,, ·- ,._ ,. - !:.crCG-o ~ ~~ ¿,: 

locat 22; r_,,ó r 

..... 3 ~ ~/'f .. .!:"' =:,--:~ :.;;::..~-: ~~-=-~ 
•?~---~- 1=:- :. ~ ... ~!:: ::..--:. - ::~..:: 
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~'":. l" .c: -- ;: •2.-:,:·J :::.: =.. -... - .. : ~,:~:~ :. ·-..,_ • .=.--,_ ::.:~-=-~ .... ~:•:::,,:,,,r- ;.":,.:,, 

t..·, 



Actívídad Nº 1. -. del plan de Empresa: ······· .. ... ..... .... ... ... .. .. ..... .. .. .... . 

D11ci\JI' líl Prescntac16nsa· ...... ....... ..... .. d•······1·1a··d··a··m···ente la idea, como así tambi "-n .. 
1 Empre .. .. r eta 1.: 

1. Noml.Jre de ª lt ,m se debe e)(P ,car . ble para el cumplimiento de los objeti -
ldc~· En este e que es v1a .6 1 .d 

2 .. LJ ' · · 1 cua les creen .b. de qué forma surg1 a I ea, es decir 
1 motivos por os debe descn ,r b . . 
01 , 1 an propuesto. Se . d .d ,as existentes, descu nm1ento d e algún 
vos que ic , la meiora e I e 

1,, crc<1tiviciJd, por poi , 
111cho de mercado, etc. 

•I ,1 Idea: .. .... ....... ........ .. .... .... ..... ...... .. ...... . .. ............... .. . 
.. ... ... ......... ... .... ... ... .. ..... ... .. . ···· ·· ···· ····· ·· ······· •······ ···· ········ 

·· ·· ··· ····•"'' .... ...... .. .. .. .. ... ....... ..... .. , .... .. ······ ···· ·· ··· ··• ····· · .. .... .. ..... . . .. ........ .... , .. .. ...... ..... . 
. .. . .. ............ .. ... ... ... ... . , .. ····· .. ... ··· ··· ··· ·· ·· ·• · ·· · ·•·· ·· ··· ····· ···•• .. . , 

•·· ··•·· ··•··· ·• ·· ···· ·· ·· ······ ····• ···· ···· ··· ···· •• ··· •··· ···· ···· ······ ··· ······· ···· ··· ·· ······· 
.... ......... .... ..... .... .... .. ..... .... ..... ·· ······ ·•·· ·· ······ ··· ··· ·· ··· ·· ··· ···· ·· ···· ·····-- ·· 

...... ... ... ....... ... 
• Los objetivos: 

... .... .. ....... ... .. ..... . .. . 
, .. ... ....................... .......... .......... . ..... ... ..... ....... .. .. ........ ............ .... . 

... .... .. .. .. ....... .... .... ... .. ............ .. .... ........... .. ... ... ......... .... .. ... ... ...................... ... ... .. . , .. 
...... .... ............ .. .... .. ... .. ........... ... ...... .. ........ 

... ....... .. .. ... .. ......... ... .. ..... .. ...... .... ... ... ... .. .. ........ .. ... .. .. ...... ... . ..... ..... .... ... .... .. .. ....... .... ... . 
.... ......... ... ... . ....... .......... . , ... .... ... ... ..................... ....... ..... ...... .. ....... .. , .. ... .. ... ........ ....... . 

··· ··· ··· ······ ·· ··· · .. .. ... .. ... ............ ... .... ..... ... ....... ............. •·· •····· ······ ········ ········ ····· ······· ·· ··· ··· 

3. P.1rtl cul.:iridades de los componentes del grupo(confeccionar una fi cha por cnda 
111tcg r,1 ntc): 

i:{::'.i:'.~º:':''' •·•··•···•············f;;h, de N;;;~;;i:f ,;~~~·•·•·•··•/······ ¡····················· 
L' · l11 flll : .. .. .......... . .. . . . ... . . .. .......... . . . ..... .. . . . . . ... . . . . .. .. .... ... . . . 
b tu d10~ Cursados· · · .. · · .. . ·· · ·· ·· · · · · · · ·· · · .. ·· ·· ··· · 
Otro~ c~ t11dios cu;~~d~~:·.·.·.·.·.·.·.·.·.·.· ... ·.· · ..... .. ·· · ... · .. · · .. · .. · .. · · · · · · · · ·.. .. .. · .. · · · · .. .... · · .. · · · · 
Tiene fílcil idad para: .. .... ........ .. .. .. ..... ·.·.·· ·· .. .... .. .... ... .. .. .... .. .... .. ........ . .. ... .... ..... .... . . 

.. .... .... ... .. ... .. ..... . ... .... . ........... ···· ······· ···· ······ 
...... .. ... .. . ..... .. .. ... ··· ··· ···· ......... ... ........ .. . 

··· ··· ··· ···· ·· ··· ·············· ...... . 
. .... .... .... . .. .. .. .. . . ······ • ......... .. ···· ·· ..... . , ...... , ... 

........ , .. .. ........ . ..... ... . .. ..... ... .. . ·· · · · ··•· •• .. .. ···· ··· ·· ·· ··· ·· ·· ··· ··· ···"· 
...... .. ... ...... .. .. .. .... .... .. 

Colilb~·~~~~··~~n ;,·.·.·.·.· ... .... ........ ..... ... .. .. .. . : .. ..... ....... .. .. 
·•···· ·· · ···· ····· ··· ······· · ··· ······· 
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......... ...... . ... ..... . 

.. ..... .. . . 
. .. ..... ······ · ·· ·····" ·· ·· ····· ······ 

. . .... .. .... .. ...... ......... ·· ····· .. . ·· ··· ···-··· ···· ···-· ·· ········· ··· ·•·· · 

····· ···· ···· ·· ··· ······· ·········· ···· 

► 
/ . , fAt rrrJ' mprt•; ,1 r ·n r 1 /◄ 1;I, 

3. 1.1 .2. - El Producto 
El producto es un bi<m o servicio 4ue ::.e elabora o produ c.e para ofrr •c<=-r lo 

en el mercado para su uso o cons11mo con el obJrto 12 :.at i~tacer necesid ad " ::: 
En caso e ser necesa rio el producto debe ir acomp c.Jiíado d e serv icios ad 1c10 

nales como plazo de entrega, serv icio de mantenimiento, servicio de in ::.ta lac16n, 
servicio de reparación, inst rucciones para :;u uso. Se: debe indicar la$ nece:,idades 
que cubre, los factores d iferenciadores de la comr c:tencia la form a de presenta ­

ción, envases, embalaje, etc. 
Por lo ta nto el producto no es só lo lo que uno ve, sino q ue también es lo 

que significa para quien lo compra. De allí que se pued e deci r q ue el producto es 

la suma del producto forma l m ás el producto informal . 
Producto = Producto formal + producto in fo rmal 
Producto forma l: Est á constituido por el bien económico en si mismo. Est e tiene 

un¡;¡ d eterminada forma, tam año, ca lidad, et c. 
Producto informal : Ind ica lo que representa para quien lo compra, e incluye lo'> 
servi cios adicionales que ofrece como insta lación. servi cios, créditos, et c. 

Los cl ientes potencia les est arán afect ados por lo s gustos, por la m oda , por 
sus ingresos y por el precio d e otros bienes sust itut ivos d el q ue va m os a ofrecer. 

Una vez seleccionado el producto o servicio se debe h acer un i'.I d esc ri pc ió n 
muy clara del mismo, de ta l forma que permita hacer comparaciones con o lrO'> 
produ ctos o servi cios similares que se ofrecen en el mismo m erca do . /\s1m 1smo se 
deben tratar de resaltar las ca racterísticas distintivas del product o pr1rc1 incl ina r las 
preferencias de la clientela hacia é l. 

La descripción debe incluir el detall e de lo s m ateriales utilizados p ar.:i l c1 
elaboración del producto o la prestación del servic io , indicando en qué f orma el 

empleo d e esos m ateria les en la producción o en l i'l prest ació n pued en influi r en la 
decisión d e b clientela, com o usí t ambién indicar cuáles so n las necesid ad es que 
v.J a sati sfacc 1. 

3 .1 .1 .2.1 .-c..@sif.tc-icióo..9~ l_p~f& en funcíón de su tangib i l jd ad 
Del concepto µocl en,o s d educir que de acuerdo con su tangibilidad el pro ­

d ucto puede ser: 

a)Un bien material: Se obtiene a partir d e la transformación e mat eriac; 

primas, o en el caso e t rat arse d e una empresa comercial se adquiere pa ra ven d er­
lo en el m ismo estado que se compró o modificando su packaging . 

b)Un servicio : Ejecutar acciones por mandato de otra persona . 

E. n ambos casos, sea q ue vamos a producir un bien o servicio, es conven ient e 
efectuar una prueba piloto . 

Si va.m os a fabricar bienes es convenient e co menzar por elaborar unos ejempla res 

a~allzando su diseño, aspecto , precio, imagen y verificando que cumple la fu n ­
ción para la que se elaboró . 

Si vamos a prestar un servicio es conveniente realizar la prestació n a algunas p er ­

sonas d el entorno cercano a los microemprendedo res para verificar la efi ciencia 
d e la prestación, detectar fallas y, en su caso, solucionarlas . 
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La MicroelllPl i'StJ e b Ir . . 

-~r1; •o s · 5 •aJes al tomar la dec1s1ón de adqu irir 

3 1 1 2.2 .· ~1,1.!.!l!.!-c 1· ntes potenc1 
. . . d . ue los c ie 
b rn os recor · ª' q do· 

De e dueto estará evaluan . / ticas que el producto posee para satisfacer 

nuestro pro I s caracter s . 
La Calidad: Esto es, a r sus expectativas . 

. d des e incluso para supera entación aumenta el atractivo hacia nues-

neces1 a . . . Una buena pres . d 1 

La apanencta . . 1 
posibilidades de ven ero. Aunque e l pro-

nsecuenoa, as . d 1 . 

tro producto, y en co f nción es mas fácil ven ero s, va acompañado 

rf tamente su u ' 
dueto cumpla pe ee . , 

de una buena presentaewn_. lmente cumple el cometido para el cual fue elabo­

La función: Es decir s1 rea 

rado o produ~ido. te importante que el precio del product o o servicio 

El precto : Es sumamen . 

d t ' adecuado al de la competencia . 

que va mos a ven eres e , d . 
. L resentación del producto sera eterminante a la hora de 

La Imagen . a P 

d I El ªque debe ser capaz de proteger y bueno para atraer a los clientes 

ven ero. emp . · 

La modalidad de venta: La venta es el medio que une al productor, directa 

indirectamente con el consumidor o usuario . La modalidad es la form a e hacerla . 

Existen varias formas de efectuar una venta: telefónica, directa, puerta a puerta, 

por Internet, a través de distribuidores, etc. 

La Marca y el logotipo: Es la identificación que tendrá el prod ucto en el 

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

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 combinación del nombre del/los 

empresarios y de la función del bien o servicio que se produce , otras veces es 

simplemente un nombre de fantas/a. 

Cualquiera sea la marca que hemos elegido debemos tener e n cuenta que si bien 

representa un costo para la empresa, también cumple va rias fin a lidades impor­

tantes por ejemplo: 

•Ayuda a mantener la fidelidad de la clientela 

• Facilita la identificación 

• Facilita el control contra las imitaciones 

• Simplifica el sistema de comercialización 

Por lo tanto, debemos tener en cuenta ue la 

reunir al menos las siguientes condiciones· q marca y logotipo d e be n 

:6i: ;~~;:~ño sea simple y que llame la a~ención 

ga pocos colores (el nú d 
c,dad gráfica). mero e colores encarece los costos de publi-

•Que describa el producto o . . 
5- serv1c10 y el b 
1 es necesario hay que con .d nom re de la microempresa . 

m s1 erar la p "b ·1· 
arca para evitar que alguie . osi I idad de patentar el producto y la 

mismo prod t n copie la idea . 
uc o. Y se incorpore al mercado con el 
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3. 1.1.2.3 .- El Cjdo de Yida del Producto 

La prolongación de la vida de la microempresa en el t iempo dependerá de 

fa prolongación de la vida de todos y cada uno de los bienes o servi cios que 

produce y comercializa. Por ello es conveniente prolongar el t iempo de rentabil i­

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: 

•Introducción lanzamiento : Es como el nacimiento del prod ucto . En esta 

etapa se produce la presentación del producto en e l mercado. Se debe hacer 

publicidad para dar a conocer las bondades del nuevo producto en el mercado. 

•Crecimiento : El producto comienza a ser adquirido po r los cl ientes. En 

consecuencia el producto comienza a introducirse en el me rcado q ue va deja ndo 

de ser potencial para convertirse en mercado real. 

•Madurez: En esta etapa el producto está completa mente incorporado al 

mercado y se ha logrado el mejor nivel de ventas . 

•Antigüedad o saturación : En esta etapa se esta nca n o comienzan a 

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

buscar soluciones. 
•Muerte u obsolescencia : En esta etapa el producto ya no tiene acepta­

ción por parte de los clientes, porque se considera vi ejo, antigu o o pasado de 

moda. 
VENTAS 

M.iiduru 

TIEMPO 

La longitud del ciclo de vida de cada producto y de cada etapa e n pa rti cula r, 

depende de las ca racterísticas de ese producto. Así, por ejemplo hay p roductos 

con ciclos de vida prolongados como los artículos de librería, y hay productos que 

rápidamente se vuelven "a ntiguos" porque han sido superados tecno lógicamente 

como son los productos informáticos. 

La microempresa debe tener en cuenta que cuando su producto comienza a tra n­

sitar la etapa de la saturación, es decir, cuando no tenga demanda, deberá pen­

sar en la diversificación. Para ello deberá n comenzar a buscar una nueva idea d e 

producto . El campo de las ideas nunca se cierra porque la evolución del hombre 

hace que con el paso del tiempo las necesidades humana~ cambian o se transfor­

man y esos cambios posibilitarán el desarrollo de nuevas ideas de productos para 

satisfacer esas nuevas necesidades. 

Como consecuencia de que las necesidades humanas están en continua evolució n 
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