Unidad

Piensa y reflexiona

Antes de poner en marcha su negocio, Severina y Tomas necesitan tener
informacion que los ayude a tomar decisiones acertadas. Piensan que
conocer bien el entorno los ayudara a enfrentarse de la mejor manera a
las dificultades que puedan encontrarse, asi como aprovechar las
oportunidades del momento. El problema es que no tienen muy claro qué
informacion es la que deberian analizar ni como podrian emplearla para
sacarle partido.

a) ¢Como crees que influye el entorno en las posibilidades de éxito o de
fracaso de un negocio?

b) ¢Qué aspectos del entorno crees que deben tenerse en cuenta a la hora
de iniciar una actividad comercial?

c) éRecuerdas el analisis DAFO? éQué aspectos analiza?

d) Si tuvieras que abrir un negocio, éen qué te basarias para elegir su
ubicacion?

e) éCrees que es mejor vender online o de manera presencial? éPor qué?

a) El entorno afecta directamente al éxito porque determina si existe demanda,
gué competencia hay, qué habitos tienen los clientes, qué normas se aplican vy si
las condiciones econdmicas son favorables. Un negocio puede fracasar si no se
adapta a su entorno.

b) Hay que tener en cuenta factores econdmicos (nivel de ingresos del barrio),
sociales (habitos de consumo), tecnoldgicos, legales, demograficos, competencia
cercana, tendencias del mercado y accesibilidad de la zona.

c) Si. El analisis DAFO estudia cuatro aspectos: Debilidades y Amenazas (internas
y externas negativas) y Fortalezas y Oportunidades (internas y externas
positivas). Permite conocer la situacién real del proyecto.

d) Elegiria una ubicacion con visibilidad, paso de gente, facil acceso, buena

comunicacién, cercania al publico objetivo y costes asumibles. También miraria la
competencia y si la zona tiene necesidades no cubiertas.
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e) No hay una opcidon universal: depende del negocio. La venta presencial ofrece
trato cercano y atencidn personal; la venta online permite llegar a mas clientes,
abrir 24/7 y reducir costes. Lo ideal es combinar ambas si es posible.
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Actividades

1. Define macroentorno y microentorno utilizando tus propias palabras y
anoétalo en tu cuaderno. éComo explica Kotler cada uno de los factores que
conforman el macroentorno y el microentorno? Bulscalo en Internet y
anoétalo indicando un ejemplo para cada uno de ellos.

Solucion:

Macroentorno: factores externos a la empresa, en su mayoria incontrolables por la
misma, que pueden afectar a su capacidad para conseguir sus metas y objetivos.

Microentorno: elementos que influyen mas directamente sobre la capacidad de la
empresa para alcanzar sus metas y objetivos, muchos de ellos controlables por la
organizacion.

Segun Kotler (P. Kotler y G. M. Armstrong, Fundamentos de Marketing, Ed.
Pearson, 2003), el microentorno estd constituido por fuerzas cercanas a la
empresa que afectan su capacidad para servir a sus clientes como: la empresa,
proveedores, empresas del canal de marketing, mercados de clientes,
competidores y publicos.

Por otro lado el macroentorno lo constituyen fuerzas de la sociedad que afectan el
microentorno como: fuerzas demograficas, econdmicas, naturales, tecnoldgicas,
politicas y culturales:

- Entorno demografico: la demografia es el estudio de poblaciones humanas en
términos de tamafo, densidad, ubicacién, sexo, raza, ocupacion y otros datos
estadisticos.

- Entorno econdmico: consiste en factores que afectan el poder de compra y los
patrones de gasto de los consumidores.

- Entorno natural: abarca los recursos naturales que la empresa requiere como
insumos o que son afectados por las actividades de marketing.

- Entorno tecnoldgico: fuerzas que crean nuevas tecnologias y que a su vez crean
productos y oportunidades de mercado nuevos.

- Entorno politico: sucesos en el entorno politico que afectan marcadamente las
decisiones de marketing. Consiste en leyes, dependencias del gobierno y grupos
de presion que influyen en diversas organizaciones e individuos de una sociedad
determinada y los limitan.
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- Entorno cultural: se compone de instituciones y otras fuerzas que afectan los
valores, percepciones, preferencias y comportamientos basicos de una sociedad.

2. Indica cuadles de los siguientes aspectos afectan al macroentorno y al
microentorno de una empresa:

 Apertura de un negocio competidor.

 Incremento de la inmigracion.

 Mejoras en las tecnologias de la informacion y la comunicacion.

* Nueva legislacion sobre la venta de los productos de la empresa.
Solucion:

Afectan al macroentorno: incremento de la inmigracion, mejoras en las tecnologias
de la informacion y la comunicacidn y nueva legislacién sobre la venta de los
productos de la empresa.

Afecta al microentorno: apertura de un negocio competidor.

3. En parejas seleccionad un comercio de vuestra ciudad que conozcais y
al que acudais habitualmente a comprar. Identificad al menos tres
elementos de su macroentorno y tres de su microentorno y responded las
siguientes preguntas:

a) éComo pueden afectar estos elementos al comercio? éEn qué medida le
pueden ser favorables o perjudiciales?

b) éQué podria hacer el propietario del establecimiento para aprovecharse
de las ventajas de este entorno? (Y para protegerse de los efectos
negativos?

Exponed el caso analizado ante la clase.

Solucion:

Respuesta libre.
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4. La empresa de alimentacion Mercadiez quiere abrir una tienda en tu
municipio y desea analizar su mercado. Busca en la pagina web del
ayuntamiento, de la provincia, de la comunidad auténoma, o en la pagina
del Instituto Nacional de Estadistica, datos estadisticos para cuantificar la
poblacion de tu municipio, diferenciando entre poblacion espaiiola y
extranjera. Busca ademas datos sobre el actividades comerciales
minoristas dedicadas a la alimentacion y la variacion de las actividades
comerciales minoristas en los (ltimos afios.

Solucion:

Respuesta libre. El profesor deberd comprobar que los datos se han consultado
correctamente.

5. ¢Por qué es importante realizar un analisis de los clientes? Busca en
Internet los motivos y como se puede realizar dicho analisis y anétalo.
Ponlo en comin con tus compaieros de clase y elaborad entre todos un
listado de los distintos métodos para analizar a los clientes.

Solucion:

El analisis de los clientes es importante en la medida en que ayuda a un
comerciante a conocer el perfil de los mismos, es decir, qué productos compran,
con qué frecuencia, qué gasto medio suelen realizar, qué cantidad compran, qué
necesidades de horario requieren, qué otros servicios demandan, etc. Toda esta
informacidon es necesaria para ofrecer el servicio que mejor se adecue a los
consumidores y asi conseguir atraer al mayor niumero de clientes posibles.

6. Loli tiene pensado abrir una fruteria en su barrio, pero antes de
iniciarse en la aventura de emprender quiere recopilar datos sobre los
habitos de consumo de frutas y verduras, ya que piensa que esta
informacion le puede ayudar a tomar ciertas decisiones.

Busca en la pagina web del MAPA el ultimo Informe sobre consumo
alimentario publicado y recopila toda la informacion que encuentres sobre
el consumo de frutas frescas. Copia los datos en tu cuaderno y explica los
motivos por los que crees que son datos interesantes para Loli.
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Solucion:
Los datos del altimo Informe sobre el consumo alimentario publicado en
la pagina web del MAPA muestran la siguiente informacion:

Consumo domeéstico de
T.FRUTAS FRESCAS

% Variacion 2023 vs.
2022

% Variacion 2023
vs. 2019

Volumen (miles kg)
Valor (miles €)
Consumo x capita (kg)

Gasto x capita (€)

Parte de mercado volumen (%)

Parte de mercado valor (%)

Precio medio (€/kg)

3.672.776,57
7.508.674,39
78,51

160,50

13,67

9,27

2,04

-1,6 %
3,7 %
-2,7 %
2,5 %
-0,01
-0,05

53%

-12,4 %
16,0 %
-13,6 %
14,4 %
-0,07
0,00

324 %

Se observa que se ha reducido el volumen de fruta fresca comprada
respecto al aino anterior, pero que se ha incrementado la facturacion, lo
que nos da una pista de que los precios han aumentado por encima de lo
que se ha reducido el consumo. Los hogares detinan un 9,27% del
presupuesto destinado a alimentacion a la compra de fruta fresca, siendo
el consumo medio per capita de 78,51kg, inferior al valor del aiio anterior.
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Importancia de los tipos de fruta fresca

% Valor % Volumen kg

9,
3 e
10,7 ‘
53 ‘
184

% Evolucidn 2023 vs 2022 Valor Volumen

T.FRUTAS FRESCAS 3,7% -1,6%
1,1% 13,4 %

EXOTICAS 4,3% 8,8 %

FRUTA DE PEPITA 4,7 % -5,5 %

FRUTAS CON HUESO 2,2% 4,2%

FRUTOS ROJOS 2,7 % 10,4 %

MELONES Y SANDIAS 4,2% 3,0%

OTRAS FRUTAS 10,8 % 11,6 %

Por tipos de fruta, las frutas exoticas (platano, kiwi, aguacate, pifia y
chirimoya) destacan en su crecimiento respecto al afio anterior y son las
frutas que mas se compran. El segundo tipo de fruta con mas importancia
son los citricos y en tercer lugar se sitian las frutas de pepita (uvas,
manzanas y peras).

Canales

% Distribucion y % evolucion en volumen por canales (2023 vs 202)

KPII'RIU(D SUPER+AUTOSER 'l“(l‘(llm THNOW TRADNOONA ® CANALES l ((NMI!(I
W Volumen poc caral e 45
\!wmmnmuveno.) o4 £ ] (% ] 51 "M ln

En cuanto a la distribucién, la tienda tracidional se situa en segundo lugar, por
detras del supermercado.
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Demograficos

% Poblacion y % distribucion del volumen por ciclo de vida (2023)
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El perfil del hogar consumidor de fruta es el formado por los retirados, parejas
adultas sin hijos y parejas con hijos mayores.

Estos son algunos de los datos que nos ofrece el informe de consumo alimentario.
Estos datos ayudaran a Loli a identificar como es el cliente tipo de fruta y verdura,
gué tipo de producto se compra mas y cual menos, cuanto se consumo y ddénde,
etc. Y esta informacion le puede servir de ayuda en la toma de decisiones sobre el
negocio.

7. En un determinado sector operan 5 competidores. Calcula la cuota de
mercado de cada uno de ellos teniendo en cuenta que la cifra de ventas
anuales de cada uno de ellos es la siguiente:

Empresa A: 128.000€
Empresa B: 175.000€
Empresa C: 95.000 €
Empresa D: 250.000€
Empresa E: 198.000€

Solucion:

Sumamos las ventas de todos los competidores para obtener las ventas totales del
mercado:

Ventas totales = 128.000 + 175.000 + 95.000 + 250.000 + 198.000 = 846.000
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Para obtener la cuota de mercado de cada empresa dividimos sus ventas por las
ventas totales del mercado:

Cuota de mercado = Ingresos por ventas de la empresa / Ingresos por ventas
totales del mercado x 100

Obtenemos los siguientes resultados:

Ventas Cuota de

anuales mercado
Empresa A 128.000 € 15,13%
Empresa B 175.000 € 20,69%
Empresa C 95.000 € 11,23%
Empresa D 250.000 € 29,55%
Empresa E 198.000 € 23,40%
Ventas totales 846.000 € 100,00%

8. El propietario de una tienda de electrodomésticos dispone de la
siguiente informacion:

a) Estadisticas de poblacion publicadas por el INE.
b) Cifras de venta de su negocio de los ultimos 3 afios.
c) Fichas de clientes.

d) Datos sobre la dotacion comercial del municipio ofrecidos por el
Anuario Economico de Espana publicado por La Caixa.

e) Publicacion especializada sobre el consumo de electrodomésticos en
Espaia.
f) Resultados de una encuesta llevada a cabo entre sus clientes.
Clasifica cada fuente de informacion en funcion del origen y la finalidad de
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los datos:
Solucion:

a) Externas y secundarias, b) internas y primarias, ¢) internas y primarias, d)
externas y secundarias, e€) externas y secundarias, f) internas y primarias.

9. Ademas de los indicados en esta unidad, écon qué otros objetivos se
llevan a cabo investigaciones de mercado? Busca informacion en Internet
Y pon ejemplos.

Solucion:

Una investigacion de mercados puede llevarse a cabo con multitud de objetivos
como puede ser:

- Identificar necesidades de los consumidores que estan por cubrir.

- Conocer las impresiones que tienen los consumidores sobre un producto nuevo.
- Identificar los usos que hace un consumidor de un producto.

- Conocer el impacto de un anuncio en televisidn, radio, etc.

10. Entra en la pagina web del Centro de Investigaciones Socioldgicas
(http:/ /www.cis.es), busca el banco de datos, accede a uno de los
estudios llevados a cabo por esta institucion y descargate el cuestionario.
En base a las preguntas que contiene el cuestionario, écual crees que es la
finalidad de la investigacion? Razona tu respuesta.

Solucion:

Respuesta libre. El profesor deberd comprobar que los datos se han consultado
correctamente.

11. En un barrio residencial se encuentra una panaderia tradicional desde
hace cinco afnos. Cuenta con dos trabajadores experimentados y ha
conseguido clientela fija, que valora el trato personalizado que recibe. Se
financia con pequenos créditos y con lo que consigue a través de su
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autofinanciacion. Se rumorea que se va a instalar, en la misma calle una
franquicia que, ademas de pan, vendera reposteria. Realiza el analisis
DAFO de esta empresa y estudia las acciones a emprender.

Solucion:

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Instalacion anterior - Falta de recursos

- Personal experimentado - Escasa diferenciacion del

- Clientela fija producto

- Atencién personalizada - Instalaciones menos actuales

OPORTUNIDADES AMENAZAS

- Posibilidad de diversificar -Implantacién de otra empresa
del mismo sector con mas
recursos, mayor diversificacion
de productos e instalaciones
mas modernas.

El plan de acciones puede incluir:

- Mantener en niveles éptimos la atencidén personalizada. Formar a los empleados
en atencion al cliente.

- Modernizacion de las instalaciones.

- Diversificacidon de la cartera de productos. Ofrecer productos distintos a los de la
nueva empresa: pan ecoldgico, reposteria tradicional,...

- Utilizar promociones para fidelizar a los clientes.

12. Indica por qué motivos crees que es importante para un comercio
realizar un analisis DAFO previo a la puesta en marcha del negocio. éQué
riesgos correria de no realizar dicho analisis? Razona tu respuesta.

Solucion:

Realizar el andlisis DAFO es importante en la medida en que nos permite conocer
cudl es la situacién real en la que se encuentra la empresa, asi como el riesgo y
las oportunidades que nos brinda el mercado. Esta informacién nos ayudara a
tomar las decisiones adecuadas sobre el rumbo que debe seguir la empresa. No
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realizar este analisis o realizarlo de forma errédnea podria llevar al empresario a
tomar decisiones poco acertadas y suponer el fracaso de la empresa.

13. ¢Sabes como se llama el analisis DAFO en inglés? Busca en Internet
cuales son las siglas de DAFO en inglés y a qué palabras corresponden.

Solucion:

En inglés el analisis DAFO se conoce como SWOT analysis, donde:
S: Strengths

W: Weaknesses

O: Opportunities

T: Threats

14. En grupos de cuatro personas vais a seleccionar un negocio de vuestro
municipio al que acudais a comprar con frecuencia como clientes. Puede
ser una tienda de ropa, una cafeteria, una libreria o cualquier otro
establecimiento que conozcais bien.

Deberéis visitar el establecimiento y analizar aspectos como su ubicacion,
variedad de productos o servicios, calidad de los mismos, precios,
competencia cercana, etc. Con la informacion recopilada elaborad una
matriz DAFO y proponed un plan de accion a través de un analisis CAME.

Respuesta libre. El profesor debera comprobar que las respuestas ofrecidas por los
distintos grupos estan completas y son coherentes con el negocio seleccionado.

15. Determina el punto de ruptura entre dos municipios A y B, que se
encuentran a 80 km de distancia, si la poblacion del primero es de 70 000
habitantes y la del segundo de 25 000.

Solucion:

@ © McGraw-Hill 12-1 |

Gestion de un pequefio comercio. Unidad 4 - Solucionario



Unidad

Do B0 .
D, = == —— = 2993 Km.
. , 70.000
|4 (2400
L+Jp, 17 {5000

16. ¢Por qué puede ser Gtil para un comerciante calcular el punto de
ruptura entre el municipio en que se encuentra su comercio y otros
municipios cercanos? Indica, al menos, tres razones. Elaborad en clase un
listado de todos los motivos encontrados.

Solucion:

Es importante en la medida en que le va a permitir conocer aproximadamente qué
parte de la poblacién acudird a comprar, a priori, a los comercios del municipio en
gue se encuentra éste, y qué parte de la poblacidn acudird a los comercios de los
otros municipios.

17. En parejas, seleccionad dos municipios cercanos que puedan competir
comercialmente. Buscad informacion relativa al nimero de habitantes de
cada municipio y la distancia en kilbmetros entre ambos. Podéis consultar
la pagina web del INE o fuentes municipales. A continuacion, utilizando la
formula de la Ley de Gravitacion Comercial, calculad el punto de ruptura
entre ambos municipios, ubicadlo en un mapa e identificad qué zonas
quedarian dentro del area de influencia de cada municipio.

Respuesta libre. El profesor deberd comprobar que los calculos realizados son
correctos.

SINTESIS

1. Relaciona en tu cuaderno las siguientes frases para que adquieran el
sentido correcto:

Solucidén:
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1) El macroentorno ... son las fuerzas que no guardan relacién con la actividad
de la empresa, pero que pueden afectar en su funcionamiento.

2) El microentorno... Esta formado por los factores directamente relacionados
con la actividad de la empresa, aunque esta no pueda actuar sobre ellos.

3) El andlisis del entorno nos va a permitir... Detectar amenazas y
oportunidades; Reducir riesgos; Adaptar la estrategia empresarial; Mejorar
la toma de decisiones; Optimizar la viabilidad del negocio.

4) Desde una Optica comercial, el mercado... Es el conjunto total de
compradores reales y posibles de un producto o servicio.

5) La cuota de mercado... Es el tanto por ciento de ventas que posee por una
empresa, marca o producto concreto dentro de un mercado dado.

6) La investigacién de mercados... consiste en la recogida de informacion
relevante para la empresa con la finalidad de analizarla y que nos ayude en
la toma de decisiones.

7) El andlisis DAFO... Es la herramienta que nos permite conocer la situacion
real en que se encuentra nuestra empresa, asi como el riesgo y las
oportunidades que nos brinda el mercado.

8) El area comercial... se refiere a una zona geografica cuya poblacion se siente
comercialmente atraida hacia el municipio de mayor dotacion comercial de la
zona.

9) El comercio online... consiste en la compra-venta de productos o servicios a
través de Internet.

2. Responde a las siguientes preguntas relacionadas con los aspectos estudiados
en la unidad:

a) ¢Qué factores forman parte del macroentorno? ¢Y del microentorno?
b) ¢En qué consiste identificar y cuantificar el mercado?
c) ¢Como se calcula la cuota de mercado?

d) éComo se clasifican las fuentes de informaciéon segun su origen? {Y segun la
finalidad de los datos?

e) ¢Cudles son las fases de una investigacion de mercados?

f) éQué cuatro aspectos se estudian en el andlisis DAFO?

g) ¢Para qué sirve la Ley de Gravitacion comercial o modelo de Reillly?
h) ¢Qué implicaciones tiene para un comercio vender online?
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a) El macroentorno lo forma el analisis politico-legal, econdémico, socio-cultural,
tecnoldgico, ecoldgico y legal. Mientras que el microentorno estd formado
por la competencia, la clientela, los proveedores, los intermediarios y las
instituciones.

b) Identificar es saber como son los compradores, mientras que cuantificar es
conocer cuantos compradores conforman nuestro mercado.

c) La cuota de mercado se calcula al dividir los ingresos por ventas (o unidades
vendidas) de la empresa entre los ingresos por ventas totales (o total de
unidades vendidas) del mercado.

d) Segun su origen se clasifican en fuentes internas y fuentes externas. Segun
la finalidad de los datos se clasifican en fuentes primarias y secundarias.

e) 1. Finalidad y objetivos. 2. Disefio de la investigacion. 3. Recogida de datos.
4. Preparacién y analisis de datos. 5. Extraccién de conclusiones.

f) Las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de una emrpesa.

g) Nos permite calcular el punto de ruptura entre dos nlcleos urbanos, que es
el punto intermedio entre ods municipios donde la poblacidn se siente
igualmente atraida por uno que por el otro.

h) Adaptarse tecnoldgicamente; Logistica y distribucion; Atencidon al cliente y
Normativa especifica.

INVESTIGA

1. En parejas elegid un comercio de vuestro municipio (puede ser una tienda de
ropa, una panaderia o un bar) y llevad a cabo un anadlisis DAFO del mismo. Se
recomienda realizar una visita al comercio e investigar sobre él a través de
Internet, mediante observacion directa o preguntando a personas trabajadoras o
directamente a quien regente el establecimiento. Plasmad la informacién
recopilada en un analisis DAFO y a continuacién realizad propuestas para un plan
de accién que aproveche las fortalezas y las oportunidades y permita vences las
debilidades y hacer frente a las amenazas.
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Solucién: actividad de libre resolucién por parte del alumnado.

2. En grupos de tres pensad en una idea de negocio que os gustaria llevar a cabo
y analizad las posibilidades de éxito del producto o servicio ofrecido. Disefad un
cuestionario breve que os ayude a recopilar informacién de clientes potenciales
sobre sus habitos de compra relacionados con el producto/servicio, el interés en el
propio producto/servicio y las preferencias de precio y caracteristicas y realizad la
encuesta a al menos 10 personas. Con los datos que recopiléis, elaborad un
informe con vuestras conclusiones explicando si considerdis que vuestra idea de
negocio es viable y el motivo.

Solucién: actividad de libre resolucién por parte del alumnado.

Test de repaso

1. Son aspectos que afectan al macroentorno de la empresa...
a) El cambio en los gustos de los consumidores.

b) La crisis econdmica del pais.

c) Una huelga de empleados.

2. Detectaremos fortalezas y debilidades con el...
a) Analisis del entorno externo.

b) Anélisis del entorno interno.

c) Analisis del entorno social.

3. Al analizar el mercado estudiamos:

a) Quiénes son nuestros compradores y sus caracteristicas.

b) Los distintos comercios que se encuentran en un mismo recinto.
c) Cémo mejorar la productividad de nuestra empresa.

4. Los consumidores que muestran interés por nuestro producto, disponen de
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renta y tienen acceso a una determinada oferta forman parte del...
a) Mercado potencial.

b) Mercado disponible.

¢) Mercado cualificado disponible.

5. La cuota de mercado refleja:

a) El porcentaje de clientes que podemos robar a nuestra competencia.
b) La cuota que debemos pagar a la asociacién de comerciantes.

c) El tanto por ciento de ventas de nuestra empresa respecto al mercado.

6. Los productos que habitualmente compran los consumidores se engloban dentro
de:

a) Las necesidades del consumidor.
b) El comportamiento de compra.
¢) Las actitudes del consumidor.

7. Para analizar a los consumidores trataremos de conocer, entre otros:
a) Los productos que habitualmente compran.

b) El establecimiento en el que compran habitualmente.

c) Las dos respuestas anteriores son correctas.

8. Al analizar la competencia estudiaremos:

a) La cartera de productos o servicios ofrecida por cada comepetidor.
b) Las creencias respecto a determinados productos.

c) Las dos respuestas anteriores son correctas.

9. Las estadisticas publicadas en el INE se consideran:
a) Fuentes primarias de informacion.

b) Fuentes mixtas de informacion.

c) Fuentes secundarias de informacion.

10. Los datos de ventas de una empresa se consideran:
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a) Fuentes internas de informacion.
b) Fuentes externas de informacion.
c) No son fuentes de informacion.

11. En una investigacién de mercados, la fase de preparacion y analisis de los
datos consiste en:

a) Elaborar el cuestionario.
b) La recogida de la informacion.
c) Analizar la informacion mediante herramientas estadisticas.

12. Las siglas DAFO responden a:

a) Decisiones Actuales y Futuras Ordenadas.

b) Deberes, Antecedentes, Futuro y Obligaciones.

c) Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

13. La existencia de subvenciones por parte del Gobierno la ubicariamos en el
analisis DAFO como una:

a) Debilidad.
b) Amenaza.
c) Oportunidad.

14. El municipio que ofrece una dotacidn comercial que atrae a la poblacién de una
determinada area comercial se conoce como:

a) Cabecera comercial.
b) Lider comercial.
c) Punta comercial.

15. La Ley de Gravitacion de Reilly nos permite conocer:

a) El nimero de habitantes de una poblacién que comprara en un comercio.
b) La distancia media que recorreran los clientes de un comercio.

c) El punto de ruptura entre dos nucleos comerciales.

16. Es una ventaja que ofrece el comercio online frente al comercio tradicional:
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a) Mayor contacto personal con la clientela.
b) Mayor alcance geografico.
c) Gestion logistica mas sencilla.

Comprueba tu aprendizaje

Identificar los elementos del entorno general y describir los factores del
microentorno de la empresa

1. ¢En qué consiste el analisis del entorno de la empresa?
Solucion:

Con el anélisis del entorno se estudian los factores clave del macroentorno y del
microentorno que puedan tener una influencia sobre los resultados de la misma.
Este analisis nos permitirda detectar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas a las que se enfrenta la empresa.

2. Indica qué aspectos se estudian en el analisis del entorno externo y
cuales en el interno.

Solucion:

En el entorno externo se estudian las tendencias demograficas, econdmicas,
tecnoldgicas, politico-legales y socio-culturales, asi como el analisis de la
competencia. En el interno se analiza la misidon de la empresa, los recursos, las
ofertas, resultados anteriores y las relaciones con otras empresas.

3. ¢Por qué es importante para una empresa realizar un analisis del
entorno?

Solucion:
El anadlisis del entorno nos va a permitir:

e Detectar las amenazas y las oportunidades. Por ejemplo, el analisis legal podria
detectar la legislacion que favorezca la creacidén de pequefos negocios.

e Reducir los riesgos. Al conocer mejor el entorno, se podrian detectar los riesgos
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econdmicos, como una posible recesién, o los riesgos sociales, como un cambio en
las preferencias de la clientela.

e Adaptar la estrategia empresarial. El analisis del entorno permitira ajustar la
estrategia de la empresa para adaptarse a las condiciones que se den en cada
momento.

e Mejorar la toma de decisiones. La informacién obtenida del analisis facilita la
toma de decisiones acertadas sobre inversion, marketing, recursos, etc.

e Optimizar la viabilidad del negocio. El andlisis del entorno ofrecera datos que
permitirdn evaluar la viabilidad del negocio a largo plazo, de manera que el
negocio pueda adaptarse mejor a los cambios del mercado.

Definir la oferta comercial en funcidon de las oportunidades de negocio, los
clientes, el mercado y la competencia

4. Indica la diferencia entre el mercado disponible y el mercado
cualificado disponible.

Solucion:

En el mercado disponible los consumidores tienen interés, renta y acceso, pero
pueden no estar cualificados para adquirir el producto/servicio, mientras que en el
mercado cualificado disponible los consumidores si estdn cualificados para
adquirirlo.

5. En parejas elegid un tipo de negocio para vuestro barrio del que vais a
realizar un analisis del entorno:

- Buscad datos sobre la poblacion y las caracteristicas demograficas de la
zona elegida. Podéis utilizar fuentes como el INE, el padron municipal,
asociaciones sectoriales, etc.

- Identificad al menos tres competidores y analizad sus caracteristicas.

Con la informacion recopilada definid posibles estrategias comerciales a
aplicar.

Solucion:
Actividad de libre resolucién en funcién del negocio seleccionado.

El alumnado debe buscar informaciéon demografica sobre la zona elegida. Algunas
fuentes recomendadas son el INE, el padrén municipal (algunos ayuntamientos
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ofrecen informacion de este tipo en su pagina web), asociaciones sectoriales, etc.

Para el andlisis de la competencia, cada equipo debe analizar la ubicacidn, el tipo
de productos/servicios que ofrecen, los precios/promociones, el publico objetivo y
las fortalezas y debilidades de cada competidor.

Con la informacion recopilada, cada equipo propondra estrategias comerciales para
su negocio que se pueden centrar en como diferenciarse de la competencia, qué
publico objetivo pueden captar mejor u otro tipo de estrategias de marketing.

6. Calcula la cuota de mercado en unidades fisicas para una empresa que
vende 58.000 unidades anuales en un mercado donde las ventas totales
son de 290.000 unidades.

Solucion:
(58000 / 290000) x 100 = 20 %

7. Clasifica los siguientes clientes de una empresa de alquiler de
automoviles en funcion del tipo de mercado al que pertenecen:

a) Conductor que necesita un medio de transporte de forma temporal,
puede permitirse pagar el precio del alquiler de un vehiculo y esta en
algin lugar en el que existe este servicio, pero le han retirado el carné por
una reciente multa de trafico.

b) Conductor que tiene renta y acceso al servicio de alquiler de
automoviles, cumple los requisitos para poder conducir y ha alquilado ya
un vehiculo anteriormente en esta empresa.

c) Conductor que necesita un medio de transporte de forma temporal.

d) Conductor que tiene renta y acceso al servicio de alquiler de
automoviles, cumple los requisitos para poder conducir y necesita un
automovil para viajar desde un aeropuerto hasta un area metropolitana
cercana.

e) Conductor que necesita un medio de transporte de mercancias de
forma temporal, tiene renta y acceso a este servicio y cumple los
requisitos de edad y carné de conducir C (para conducir camiones).

Solucion:

a) Mercado disponible
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b) Mercado penetrado

c) Mercado potencial

d) Mercado objetivo

e) Mercado cualificado disponible

8. Una academia de idiomas ofrece, por primera vez, un curso avanzado
de arabe para estudiantes que ya tengan conocimientos del idioma y
quieran perfeccionarlo. Sonia Pérez, que en unos meses viajara a Argelia,
no sabe hablar el idioma del pais y desea aprenderlo rapidamente por lo
que esta interesada en asistir a este curso. é¢En qué tipo de mercado
clasificara la academia a Sonia Pérez? Justifica tu respuesta.

Solucion:

Debe clasificarla dentro del mercado disponible, puesto que tiene interés, renta y
acceso, pero no esta cualificada para asistir al curso al no tener conocimientos del
idioma que le permitan seguir un curso avanzado.

Aplicar la investigacion de mercados en el estudio del comercio

9. Ana Julio quiere abrir una tienda de libros en su barrio, pero antes
decide realizar una encuesta para conocer los habitos de lectura y de
compra de libros de los residentes del barrio. Redacta una encuesta con
ese objetivo.

Solucion:

Ejemplo encuesta:

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta entre los
residentes de la zona para recoger informacion sobre los habitos de
lectura. Le agradeceria que me contestara a unas preguntas:

P1) Anotar el sexo del| .Ciencias sociales ..... 5|
entrevistado: . Cientifico-técnico .... 6[ |
- Hombre .................. 1[] - Infantil / juvenil ...... 7]
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amable

s Mujer ....oiiiiiiiiiinnn
P2) ¢Seria tan
indicarme su edad?

L]

P3) Indique con cual de las
siguientes situaciones se siente
mas identificado respecto a la
lectura de libros:

de

- Lee sdlo en su tiempo libre 1

[]

-Lee sodlo por trabajo/estudios
2L ]
- Lee por trabajo/estudios y

en su tiempo libre .. BD

«No lee libros............ 4D
[SI P3 cod. 4 pasar a P10]

P4) ¢Con qué frecuencia lee usted
libros?

- Todos o casi todos los dias 1

[]

«1 0 2 veces por semana 2

[]

« Alguna vez al mes.... 3]
« Alguna vez al trimestre 4

[]
5[]

« Casi nunca o nunca .

P5) ¢éPor qué motivo leyd su
ultimo libro?
« Entretenimiento....... 1D
« Mejorar el nivel cultural 2
[]
« Estudios .......cccinnn. BD
«Consulta ......ccoene. 4D
«Trabajo ............ee.us 5[]

« Libros practicos
« Otros:
P8) ¢Y prefiere leer libros en papel o
en e-book?

«Papel....ccocvviiiiinnn. . 1D
e E-DOOK +eeviiiereaiiinn o[ ]
- Indiferente.............. BD

P9) Indique el nombre y autor del
ultimo libro que leyo:

P10) ¢éCon qué frecuencia compra
usted libros?

« Todas las semanas... 1D
«2 0 3 veces por mes ZD
«1vezal mes............ BD
- Cada tres meses ..... 4D
- Cada seis meses ..... SD
«Cada ano .........vennn. 6l |
« Con menor frecuencia 71 ]
+Nunca .......cvvvvivveens BD

P11) ¢éCual es el nivel de estudios
mas altos terminados?

« Hasta primarios ....... 1D
« Secundarios ............ ZD
« Universitarios........... BD
P12) ¢Y su ocupacion?
« Ocupado/a.............. 1D
« Estudiante .............. ZD
- Labores del hogar .... BD
«Parado/a................. 4D

5[]

- Jubilado/a; retirado/a
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P6) ¢Cuantos libros en promedio | Mychas gracias por su amabilidad.
lee usted a lo largo de un afo? Que tenga usted un buen dia.

L]

P7) ¢éCual era la materia del
ultimo libro leido?

o Literatura................ 1D
« Novela/cuento ........ ZD
«Ensayo..........oooill BD
« Humanidades ......... 4D

10. Indica la diferencia entre las fuentes de informacion internas y las
externas y cita un ejemplo de cada una de ellas.

Solucion:

Las fuentes de informacion internas son aquellas que ofrecen informacion
generada por la propia empresa. Por ejemplo: cifras de ventas.

Las fuentes de informacion externas son las que se originan fuera de la empresa.
Por ejemplo: cifras de poblacion.

11. éEn qué consiste cada una de las fases de una investigacion de
mercados?

Solucion:

1. Finalidad y objetivos

En la primera fase se identifica cual es el problema al que nos enfrentamos y qué
pretendemos conseguir con la investigacién de mercados.

2. Disefio de la investigacion

Se elige el método que se va a emplear para recoger la informacién, la muestra
gue se utilizara, el disefo del cuestionario, asi como el presupuesto que se va a
destinar a la investigacion.

@ © McGraw-Hill 24-1 |

Gestidén de un pequefio comercio. Unidad 4 - Solucionario



Unidad

3. Recogida de datos

También se conoce como trabajo de campo, y consiste en la recogida de la
informacion. Habitualmente se utiliza una encuesta para recoger los datos.

4, Preparacion y analisis de los datos

Una vez recogida la informacién, esta se tiene que analizar mediante
determinadas herramientas estadisticas basicas e interpretar.

5. Extraccion de conclusiones

Tras el anadlisis de la informacion se tienen que extraer las conclusiones
correspondientes que nos permitan tomar decisiones.

12. Asocia cada actividad con la fase correspondiente de la investigacion
de mercado en la que se desarrolla:

1. Se interpretan los resultados obtenidos y se extraen patrones de
comportamiento del consumidor.

2. Se define el problema que se quiere investigar y se establecen los
objetivos de la investigacion

3. Se presentan las conclusiones en un informe que ayudara a tomar
decisiones estratégicas.

4. Se elige el método de investigacion, se diseia el cuestionario y se
establece el presupuesto.

5. Se aplican encuestas a 100 personas de diferentes puntos de la ciudad.

Solucion:

1. Preparacion y analisis de datos.
Finalidad y objetivos.
Extraccion de conclusiones.
Disefo de la investigacion.
Recogida de datos.

i bW

Identificar las fortalezas y debilidades, asi como las oportunidades y
amenazas

13. éQué aspectos del DAFO hacen referencia al entorno externo y cuales
al entorno interno de la empresa?
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Solucion:

Entorno externo: Amenazas y Oportunidades; Entorno interno: Debilidades y
Fortalezas.

14. Un comercio cuenta con la siguiente informacion:

- Propiedad de la tecnologia principal

- Entrada de nuevos competidores con costes mas bajos
- Incremento de los requisitos reglamentarios

- Mercado en crecimiento

- No hay una direccion estratégica clara

- Rentabilidad inferior a la media

- Lider en el mercado

Clasifica cada aspecto en un analisis DAFO

Solucion:

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Propiedad de la tecnologia|- No hay una direccién

principal estratégica clara

- Lider en el mercado - Rentabilidad inferior a la
media

OPORTUNIDADES AMENAZAS

- Mercado en crecimiento - Entrada de nuevos
competidores con costes mas
bajos
- Incremento de los requisitos
reglamentarios

15. Explica cual es el objetivo del analisis CAME.
Solucion:

El andlisis CAME tiene como objetivo definir acciones concretas para cada uno de
los factores analizados en la matriz DAFO. Mediante el analisis DAFO se busca
corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar
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las oportunidades. Este analisis permite pasar de la observacion obtenida con la
matriz DAFO a la implementacion de acciones concretas.

Establecer la ubicacion de la tienda en funcion de la densidad, diversidad
y accesibilidad de su zona de influencia

16. éQué municipio es cabecera de area de la zona en la que resides?
Busca datos publicados en Internet que te ayuden a justificar tu
respuesta.

Solucion:

Respuesta libre. El profesor deberd comprobar que los datos se han consultado
correctamente.

17. Barrancos de la Salud, municipio con 1500 habitantes, se encuentra a
30 km de Hoyos de Alteza, con 15000 habitantes y mayor dotacion
comercial. Calcula el punto de ruptura entre estos dos municipios
utilizando el modelo de Reilly.

Solucion:
Dy 30 i
D, = == ——— = 22,79 &m.
. ) 1300
(Lo Rl
L+Jp, 1+ {15000

18. Explica qué es la venta online y cuales son sus implicaciones.
Solucion:

La venta online es aquella que se lleva a cabo de forma online, es decir a través
de Internet.

Vender online implica:

e Adaptarse tecnoldgicamente: es necesario contar con una pagina web y con
herramientas de gestién como pasarelas de pago y sistemas de inventario.

e Logistica y distribucion: sera necesario llegar a acuerdos con empresas de
transporte, gestionar los envios y las devoluciones y disenar las estrategias mas
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adecuadas para minimizar los costes.

e Atencidén al cliente: vender online implica tener que ofrecer un servicio de
atencién efectivo para atender las dudas y las incidencias de la clientela. Es
recomendable contar con un teléfono de atencién, con un correo electronico e,
incluso, con un chat online.

e Normativa especifica: es necesario conocer y cumplir con la normativa que
afecta al comercio electréonico, como la Ley de proteccion de datos, la Ley de
servicios de la sociedad de la informacion y el comercio electrénico o la Ley
general para la defensa de los consumidores y usuarios, entre otras.

RETO PROFESIONAL

INVESTIGA

Antes de abrir La Casita de Papel, Severina y Tomas han llevado a cabo una
recopilacion de datos sobre el mercado para que les ayude en la toma de
decisiones relacionadas con el negocio.

En el barrio en el que se va a abrir el negocio residen 10.000 personas, de las
cuales un 30% son estudiantes y un 15% son personas trabajadoras en oficinas de
la zona.

En la zona existen dos competidores:

- Libreria Martin. Se trata de una libreria tradicional, que no ofrece productos de
oficina ni servicios de personalizacion. Ademas, esta libreria no vende online.

Superpaper. Papeleria que se encuentra a 1,5 kildmetros, fuera del nucleo
comercial. Ofrece un amplio abanico de productos de papeleria de calidad, si bien
el precio de los productos es elevado.

El barrio cuenta con un colegio de primaria y un instituto de secundaria y
formacién profesional, varias academias y multitud de oficinas que podrian
generar un flujo constante de clientela.

El local, que se ubica en una calle comercial con buen transito peatonal, tiene unas
dimensiones de 50m2 y su alquiler mensual es de 850€, precio que se encuentra
por debajo del precio medio de la zona.

Ademas de vender en la tienda fisica, han pensado en ofrecer un canal onlineg,
pero no estan seguros de si tendran los recursos para gestionarlo desde el
principio, ademas de que carecen de experiencia en venta online.
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- Recopila toda la informacién sobre el negocio de Severina y Tomas que te ayude
a identificar las Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas de este
proyecto. Utiliza tanto la informacion proporcionada a lo largo de las distintas
unidades como informacién externa que consideres significativa (datos
econdmicos, politicos, legales, socioldgicos, etc.).

ELABORA
- Plasma la informacion recopilada en un analisis DAFO.

- Propdn un plan de accién que permita aprovechar las fortalezas y oportunidades,
asi como minimizar las debilidades y contrarrestar las amenazas.

PRESENTA

Refleja el trabajo realizado en un mural y expdn tus conclusiones al resto de la
clase.

Solucidén:
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MATRIZ DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS
* Competencia de precios: Superpaper ofrece

* Espacio reducido: El local de 50 m? puede productos de calidad aunque a un precio
limitar la cantidad de productos o servicios. elevado.

* Falta de experiencia en comercio online: ¢ Digitalizacion del mercado: Tendencia
Dificultades para gestionar un canal digital creciente de comprar productos de papeleria
desde el inicio. en plataformas online.

* Toma de decisiones lenta: Severina puede * Incertidumbre econdmica: Factores externos
demorarse en decisiones clave. como inflacién o cambios en el poder

adquisitivo de los clientes.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

¢ Ubicacion estratégica: El local esta en una

. . * Demanda potencial alta: Alta concentracion de
calle comercial con buen transito peatonal.

estudiantes y trabajadores en la zona.

¢ Alquiler competitivo: Precio por debajo de la « Competencia limitada: Los competidores no
media de la zona. ofrecen una propuesta tan completa ni servicios

* Propuesta de valor anica: Servicios de online.
personalizacién que no ofrecen los * Promocion inicial: Descuentos para estudiantes y
competidores. oficinas como estrategia de captacion.

* Conocimiento del mercado: Experiencia * Crecimiento del comercio online: Posibilidad de

previa de Severina y Tomas en atencién al expandir el alcance del negocio en el futuro.

cliente y creatividad.
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ANALISIS CAME

CORREGIR

Optimizacion del local: Implementar una
distribucion eficiente del mobiliario y
aprovechar el aimacenamiento vertical para
maximizar el espacio disponible.

Formacioén y asesoramiento: Realizar cursos
sobre gestion de tiendas online y marketing
digital.

Planificacién estructurada: Aplicar
metodologias agiles para la toma de
decisiones y delegar ciertas funciones en
Tomas para agilizar el proceso.

MANTENER

* Aprovechar el trafico peatonal: Disefiar un
escaparate llamativo y utilizar publicidad en
el punto de venta para atraer a transedntes.
Reinversion en el negocio: Utilizar el ahorro en
alquiler para mejorar fortalecer la oferta de
productos.

Potenciar la personalizacion: Ampliar los
servicios de personalizacion y comunicarlos
activamente en redes sociales y en la tienda.
Atencion al cliente diferenciada: Capacitar al
personal en técnicas de venta y fidelizacion
para ofrecer un servicio superior.
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AFRONTAR

* Estrategia de diferenciacion: Enfatizar la

propuesta de personalizacion y servicios
adicionales para atraer clientes por valor
afnadido, no solo por precio.

Presencia digital progresiva: Iniciar con redes
sociales y marketplaces antes de crear una
tienda online propiq, facilitando la transicion
digital.

Flexibilidad en la oferta: Ajustar el surtido
segun las tendencias de consumo y ofrecer
promociones atractivas para clientes
recurrentes.

EXPLORAR

* Marketing dirigido: Desarrollar campanas

promocionales especificas para estudiantes y
oficinas, ofreciendo descuentos y programas
de fidelizacion.

Posicionamiento solido: Reforzar la identidad
del negocio como la mejor opcién local
mediante marketing de proximidad.
Estrategia de captacion: Ofrecer promociones
atractivas en la apertura y establecer alianzas
con universidades 0 empresas cercanas.
Expansion digital progresiva: Crear presencia
en redes sociales, vender a través de
plataformas externas y desarrollar
gradualmente una tienda online propia.
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