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rundamcntaciénDidéctica:

| na r'!"-'f'- AON UNA parte de las araanuzaciones que n"l”l_lljl‘.ﬂ en larealidad econdmica, zomo

( !r;\l!nr.‘u Ae I‘\u‘nrq " Hermacina para 4-"“"!.‘.1-’!‘_!“ neces -ltr{:'lr{!'!-!l rle |(H ll"lr_"h\r{(‘{llr_*!.

1 A tarea del empresanc actunl eath concentrada casi exclusivamente en Ia tama de decisiones
oportunas iy chicientes, basadas en s sfarmacidn veraz, que nos pcrmita comparar datos de
Nuestra propra empreaa can las empresas competidoras. '

‘] omar una deciaidn siempre H'I‘IP'IF;! un riesgo por correr, vcntajas Y dcsvcnlajas, entre las
diatintas opciones por elegir, [ n muchas ocasiones hahra que buacarun pqniiil-nn entre las

ve r\lnl.'\-\ Y Hr“r_nialnn inmediatas, con las vcnt:fiaﬂ Yy r]c.werttajan que Prohchmcntc ociirran en
el buturo mas |!'."i"ll"l0.

[l desarrollo de [a Invrqi'igariﬁ"\ del Mercado permite camprcndcr de ura mciur forma el
comportamiento del mundo cmpreqan"af en una econemia dindmica con cQCCnar;l'os r.ipidamcntl:
cambiantes

r'_n nuestra tiempo quicn sroduce una cosa lo hace scncralmcntc para que otros Ir!ur.claﬂ
diskrutar de la misma, dcsp-n&q de haber Pagarlo u-'\justo precio, establecido de comiin acuerdo
en una libre negociacion. La rnpar.:iclad de conocer aportunamente las necesidades de los
demas hombres Yy el conjunto de los factores ;1ru-:iuc.t Vs mas aFrmFuaf{as para satisfacerlas, es
una fuente importante de riqueza en una sociedad moderna.

Muchos bienes no pueden ser rmA..riAn_-. de manera aderuaca nor un solo individuo, sino que
exigen la colaboracion de muchas. Or‘_(_t,an-zar ese esfuerzo Producti\.n, programar su duracién
en ¢|- 1‘1rmpo., procurar quec c.orrcﬁponda de manera rloslhua a [as ncccsu‘iadc:s quc cfcbc
satistacer, asumendo los resgos necesarios, €s una tarea fascinante que Puec!c Y debe llevar
acelante el empreaano cor su trnbaio dinciplinado y creativo, Panicndo su espirtu cmprewdennr
CEL caparidar{ de iniciativa,

F stas organizacioncs descan 105rn'r determinados objetivas, los euales son alcanzados
utilizando los recursos u realizande actividades coordinadas Y relacionadas entre si: conaciendo
que el entormo que rodea a la cmprcsa le impone ciertas restricciones, pero también un ambito
de upurlunir{adca donde clla es un agente socia' de suma importancia para toda la sociedad.
De este analisis se desprende la importancia social del dirigente empresario, de sus
rc.aFrunaaLi‘icladcs Y de sus roles en este mundo actual un hombre Poﬁil:iva y cmPr'endedar cuya

accion tiene un sentido comunitario.



Objetivos:

. f\‘"-‘t“"t‘rrt 1] .1|l.1nr.‘tr }\.‘Il‘llll(‘tﬂl‘{d‘.s yy estrategias fque cl alumm' F'o!:r con rJ fin r‘lc e &l

rEConozen en ai un p-nm"lr. r_m_prrnc{rdar' COMO UNA n|frmnhvn |alwnl"a1 que ]t pc.rml'!.‘l
desarrollarse camo persona ya sea f-rnl'i.-lpndo enla parte adminiatrativa de .algunn

empresa o realizando =u propio negocio.

* Aprender a presentar la informacidn valiéndose de diferentes téenicas, utilizando

& L]
herramientas tales como la informatica, encuestas, cuadros comparatvos y entrevistas,

entre otras

" (_*)rdc:nar. (fasiF!car 1] r-rﬂrtﬁar la lﬂ;or‘marthn. rtspttnﬂf‘ic las consignas c:-'.thr.:‘lrfas Yy

la toma de decisiones cue adopten.




Evaluacién de alternativas del Negocio o Empresa

Novedad de la idea

Complejidad de la idea

Mercado al que se dirige

Conocimiento del negocio

Grado de dificultad de implementacion
Tecnologia y conocimientos requeridos
Proveedores

Posibilidad de que sea sustituido por otros productos
Cantidad de competidores actuales y potenciales
Tamafic y fortalezas de los competidores

Forma de trabajar

Dedicacion requerida

Control del negocio

Inversidn inicilal

Ganancias que puede generar

Potencial de crecimiento

Riesgos que implica

LALALAL SN s

Ventajas y desventajas

En forma de cuadro:
1. Solo o con socios
2. Empezar de cero
Asociarse a un negocio en marcha
Comprar un negocio en marcha

Amenazas y Oportunidades

1. ;Cuales son los hechos que ocurren o pueden
ocurrir que perjudicarian su negocio/empresa?
2. ¢Cuales son los hechos gue ocurren o pueden

ocurrir que favorecerian su negocio/empresa?

Cémo elegir el nombre:

Nombre de personas (Toledo)

Nombre de fantasia (La Serenisima)

Nombres descriptivos (Aerolineas Argentina
Nombres con siglas (UFO) )

Forma Legal

Requisitcs legales para poner en marcha el negocio o
empresa: investigar, nombrar, adjuntar.
a) Licencias y permisos



b) Patentes, marcas y derechos
¢) Impuestos

d) Seqguros

e) Registros contables

La Competencia

Analisis de la Competencia: elegir 2 competidores ¥y
confeccionar un cuadro comparativo

ASPECTOS PETIDOR PETIDOR
COM . coM
PUNTOS PUNTOS PUNTOS PUNTOS
FUERTES 'DEBILES FUERTES 'DEBILES

1 PRODUCTO I
PRECTO
PRESENTACTON |
TECNOLOGTA
FORMA DE ‘
| ENTREGA
PLAZO DE

| ENTREGA |
FORMA DE

PAGO ‘
SERVICIO AL |
CLIENTE
PROMOCION

El Cliente

Analisis del cliente: realizar en forma de encuesta.

El Producto

En forma de Planilla:
» Producto (mencionar)
# Caracteristicas (enumerar)
» Beneficios (funcibn)

El Precio

Realice una evaluacién de los precios de sus competidores:
Justificar opcibén elegida.
1. Acepta el precio del mercado.
2. Ccbrar un precioc mas alto que el precio del mercado,
sacrificando volumen de ventas a favor de una mayor
rentabilidad por producto vendido.



3. Cobrar un precio mas bajo, arriesgiandose a una querra
de precios esperando captar una gran cantldad de

clientes que compensen la menor ganancia.

Donde y como vender

Q@ Dénde estaria ubicado
Cuanto cuesta (alguilar/comprar)
U Qué necesita para ponerlo en marcha (recursos

C

econotmicos-materiales-humanos)

La Promocion

1. Qué quiere lograr con su comunicacién: justificar
la opcibn elegida

® Que sus potenciales clientes sepan de su existencla

®" Dupue le visiten

* Oue recomienden sus productos

* Due lo compren de inmediato

® Que soliciten mas informacion

»,

. Dué medios de comunicacidn utilizara: justificar
eleccidn

o Medios masivos (comerciales de TV, radio, etc.)

Marketing (folletos, revistas, etc.)

o Puntos de venta (exhibidores, decoracién del local de

(@

venta, etc.)
o Via publica (afiches, carteles, etc.)
0 Auspicios y patrocinios (eventos, proyectos
deportivos/culturales, etc.)
o Relaciones publicas (llamados telefénicos,
organizacién de fiestas, etc.)

Personal

Identifigue sus necesidades de personal: especificar
e Perfil de los empleados
e Cantidad
e Conocimientos
e Aspectos legales

!gggyner:

Departamento de Compras
Departamento de Produccién
Departamento de Finanzas
Departamento de Recurscs Humanos
Departamento de Comercializacién
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Publicidad
Crear y fimar una publicidad televisiva y radial:

* Participacion de los alumnos integrantes del grupo
e Familia
e Amigos



