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Investigar en la página web del libro Microempresa en el aula:
https://es.slideshare.net/analiareyes16/etapa-1-y2 ( ver página 30 a 35 )

Actividades 

1) ¿Cuál es el entorno de una empresa y un microemprendimiento?
Podemos definir el entorno como el conjunto de elementos formales e informales, de todo lo que rodea a la empresa, que le afecta o que puede afectarle, y sobre el que la dirección de la misma no tiene en ningún caso la capacidad de domino completo.
2) ¿Cuáles son los agentes que más influyen sobre la empresa y el microemprendimiento? ¿Por qué?
Las personas son los agentes que más influyen sobre el entorno, su comportamiento es decisivo para la empresa.
3) ¿Cómo influye el factor humano en una empresa y microemprendimiento? Explicar y dar ejemplos.
· Costumbres: tradición, religiones, valores éticos, urbanidad, etc.
· Nivel de vida y hábitos: pautas generales de consumo, status económico general, modas, etc.
· nivel cultural
· Sociedad civil: conciencia ciudadana, existencia de ONG, sentido colectivo, etc. 
 Estos factores influyen en:
· Aceptación de innovaciones y nuevos productos y servicios.
· Exigencias con respecto a la legalidad.
· Pautas y hábitos de consumo
· Criterios de elección y valoración de productos o servicios.
· Anteposición de valores éticos o sociales al decidir el consumo.
· Ciclos estacionales en la venta de productos.
· Generación de nuevas necesidades colectivas.
· Capacidad de influir en la opinión pública.
El entorno económico social es parte de la forma de ser y de vivir de una comunidad, cambia lentamente, y es difícil de generar desde las empresas.
4) Definir y dar ejemplos de: a) Entorno Competitivo b) Entorno Tecnológico c) Entorno Legal.
a. El entorno competitivo 
El mercado moderno está definido por la competitividad. Las empresas buscan su cuota en el mercado de venta.
Los factores que definen el entorno competitivo son:
· Cantidad de empresas que componen la oferta.
· Oscilaciones y guerra de precios.
· Agresividad comercial y publicitaria.
· Innovaciones en los productos.
· Proteccionismo de Estado.
b. El entorno tecnológico
El progreso de la tecnología condiciona el desarrollo de las empresas.
· Disponibilidad de medios.
· Calidad de los productos y servicios.
· Precios más bajos por ahorro de costos.
Las empresas pueden situarse frente a la tecnología como consumidoras, cuando deben adquirirla por no tener forma de desarrollarse por su cuenta; y pueden, por el contrario, ser generadoras de tecnología, creándola, usándola y aun vendiéndola a otras empresas.
C. El entorno legal
Es conocido por las empresas, ya que es de público conocimiento, además de cumplimiento general. Está integrado por:
· El marco jurídico general y sectorial.
· La regulación del mercado y las condiciones de trabajo.
· Las leyes fiscales y tributarias.
· Las leyes civiles y mercantiles.
· La regulación penal y civil por transgresiones a la legalidad, etc.

5) ¿Qué es el estudio de mercado?
Consiste en un análisis breve de la oferta y la demanda de los bienes o servicios que producirá y/o comercializara la microempresa 
6) ¿Para qué se hace el estudio de mercado y qué permite?
Se efectúa con el fin de asegurarse que el proyecto es viable y para ser disparador de estrategias de producción y comercialización del mismo. Nos permite saber la cantidad de demanda y la capacidad de producción 
7) ¿Cuál es el objetivo del estudio de mercado?
El objetivo del estudio de mercado es conocer la cantidad de bienes o servicios que los consumidores o usuarios están dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades 
8) ¿Cuáles son las características del estudio de mercado?
Oportuno: se debe realizar en el momento adecuado
Objetivo: debe presentar los datos tal como son en la realidad 
Preciso: tanto los cuestionarios y datos de la investigación 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 
Claro: debe ser fácil de entender 
Confiable: tanto en su preparación como en su ejecución deben aplicarse nomas que le otorguen el carácter de creíble 
9) ¿Qué es una encuesta y qué tipos de encuesta hay? Explicar
Es un instrumento que permite obtener información en forma directa o indirecta proveniente de las fuentes que la generan. Pueden ser:
Cerradas: cuando al encuestado se le da como única opción la posibilidad de elegir una entre varias alternativas
Abiertas: cuando al encuestado se le brinda la oportunidad de expresarse libremente en relación a una problemática puntual
Mixtas: combina las dos anteriores 
10) ¿Cuál es el procedimiento para confeccionar una encuesta?
· Definir el tipo de encuesta
· Preparar el cuestionario
· Designar a los encuestados
· Acordar un periodo de tiempo para realizarla, determinando: recolección de datos: fechas de inicio y fechas de finalización 
· Tabular los datos
· Analizar los resultados 
11) ¿Cómo se presentan los resultados de una encuesta y analizan sus resultados?
El estudio del mercado debe permitirnos delimitar los siguientes puntos:
- descripción del entorno del mercado
-análisis de los clientes potenciales y del mercado
12) ¿A qué se llama segmentar el mercado?
Segmentar el mercado es la demarcación de la parte del mercado a la cual esta destina la oferta de los bienes o servicios que vendemos, es decir dividirlo en grupos de clientes con características y consumo comunes entre si. Influencian sobre los consumidores a la hora de comprar 
13) ¿Cuáles son los criterios de segmentación del mercado? Explicarlos
Los criterios más comunes son:
· Segmentación geográfica: lugar de residencia, países, regiones, provincias, municipios, barrios, etc
· Segmentación demográfica: edad, sexo, tamaño de la familia, ocupación, religión, raza, etc 
· Segmentación socio-económica: nivel de ingresos, estudios, nivel cultural, actividad laboral, etc
· Segmentación personal: personalidad, estilo de vida, etc
· Segmentación conductual: conducta frente a un producto o servicio, hábitos de consumo, lealtad a las marcas, etc 
14)   Segmentar los siguientes mercados:
a) Ropa: color, genero, talle, temporada, precio, marca
b) Comidas: vegetarianas, veganas, celiacos, dulce, salados
c) Calzado: talle, color, formal, informal, por temporada, marca 
d) Autos: color, modelo, marca, tamaño
e) Música: autor, década, country, pop, solistas, grupos, popularidad
15) ¿Qué es el Marketing Mix?
Las 4 pes del marketing también se denominan marketing mix
16) ¿Por qué está compuesto el Marketing Mix?
El marketing está compuesto por 4 variables o elementos que le permiten a la compañía direccionar su actividad económica, partiendo de las necesidades de los consumidores. 
17) Definir las 4 P del  Marketing  Mix confeccionando un diagrama o mapa conceptual  que contenga imágenes y frases.
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18) ¿Cuál sería hoy la 5 P del Marketing Mix? Explicar 
La nueva era de Internet nos permite vivir en la inmediatez; tenemos a nuestro alcance prácticamente todos los productos o servicios debido a esta tecnología, esto ha llevado a una nueva dimensión la mercadotecnia tradicional, la PARTICIPACIÓN. Esta nueva P de la mercadotecnia está dictando las nuevas reglas que impulsan a los consumidores a adquirir un producto o servicio determinado.
19) ¿Porque no es lo mismo vender productos que servicios?
Las principales diferencias entre los productos y los servicios.
Los PRODUCTOS son:
        + Tangibles: los puedes tocar, ver, evaluar antes de comprarlos.
         +Separables: se fabrican y se consumen de manera separada y el cliente no participa en la producción.
         + Homogéneos: son muy parecidos o casi iguales entre sí.
          + No perecederos: se pueden guardar, almacenar, etc.

Los SERVICIOS son:
       + Intangibles: no los puedes ver, evaluar, o sentir antes de comprarlos. 
        + Inseparables: se fabrican y se consumen a la vez y el cliente participa en la producción.
        + Heterogéneos: cada servicio es diferente al otro porque siempre depende el momento, de la persona que lo ofrece y de la persona que lo recibe.
        + Peredeceros: No se pueden guardar ni almacenar
En los servicios, además de estas 4P’s, hemos de añadir 3P’s más:
      + Las personas
      + la evidencia física (physical evidence)
       + los procesos.

20)  Mirar la siguiente imagen, luego  interpretarla y explicar su significado 
[image: ]
Hace referencia a la diferencia en el marketing mix de los servicios y productos, los productos solo hay 4P y en los servicios además de esas 4 se le agregan 3P mas 
21)  Confeccionar el Marketing Mix  de alguno de estos productos:
Vino:
Producto: vino tinto Malbec 750ml 
Precio: $617
Plaza: bodegas, supermercados, almacenes, venta artesanal
Promoción: redes sociales, televisión, panfletos del supermercado 
Aceite de oliva:
Producto: aceite de oliva extra virgen Natura 500ml
Precio: $858
Plaza: supermercado, almacén, ferias
Promoción: redes sociales, televisión, panfletos
Dulce de leche:
Producto: dulce de leche Serenisima Colonial 400grs
Precio: $298
Plaza: supermercados, almacenes,
Promoción: redes sociales, televisión, panfletos del supermercado
Gaseosas:
Producto: coca cola 2,25ml
Precio: $357
Plaza: supermercados, almacenes
Promoción: redes sociales, televisión, panfletos del supermercado
Dulce de Membrillo:
Producto: dulce de membrillo La Campagnola 700gr
Precio: $692
Plaza: supermercados, almacenes, ferias
Promoción: redes sociales, televisión, panfletos del supermercado
Detergentes:
Producto: detergente Magistral Multiuso Limon 500ml
Precio: $493
Plaza: supermercados, almacenes
Promoción: redes sociales, televisión, panfletos del supermercado
Conclusión:Al finalizar deberás conocer cómorealizar el estudio de las condiciones socio-económicas del Microemprendimiento, el Estudio de Mercado y confeccionar un Marketing Mix de los productos y servicios.
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