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Repasa el plan de empresa de esta unidad
Alo largo de la unidad has ido contestando a preguntas sobre el mercado. Recogelas en el siguiente esquema:

El mercado y tipos:

+ ;A qué tipo de mercado se acerca mas tu producto? ¢ Hay distincion por marca? ;Hay alguna empresa lider o muchos pequefios? ;Qué
cuota de mercado tienen?

+ ;Cual es el precio de mercado para ese producto? ¢ Como es la estructura del mercado?

El segmento de mercado:
+ i A qué segmento de mercado se dirige tu producto? Describe los criterios de segmentacion y el cliente objetivo al que te diriges.
+ ; Quiénes son tus Early Adopters o primeros seguidores que comprarian el producto? ¢ Qué les caracteriza?

Estudio del mercado: los clientes:

+ Incluye como anexo las entrevistas de problema a 10-12 personas. Puede que hayas realizado la entrevista a personas mas cercanas
(alumnos del centro o familiares o amigos) o bien a personas desconocidas si te ha sido posible acceder a ellas.

. Redacta unas conclusiones en este apartado con los siguientes puntos:

a) ; Qué problemas estan encontrando nuestros posibles clientes en un producto parecido al nuestro?

b) ¢, Qué producto estan usando actualmente? ;Quién, dénde, cuando y cuanto compra?

¢) ;Por qué motivos lo compran?

d) ¢ Como preferirian que fuese ese producto?

e) ,En qué cambiaria vuestra propuesta de valor y la idea de negocio? ¢ Cambiariais el segmento al que iba dirigido el producto?

ENTORNO EMPRESARIAL
SINGLES, DADDIES Y SENIORS, NUEVOS SEGMENTOS DEL MERCADO

A partir de los afios 80 aparecen nuevas formas de definir la situacion personal de las personas. El soltero/a era un término negativo (incluso
se hicieron famosas las frases como “te vas a quedar para vestir santos” o “se te va a pasar el arroz’). Ahora se cambid por el de single, una
persona que es libre, que vive feliz, y que econ6micamente no tiene problemas, y vive desahogada, al no tener que asumir los gastos que
suponen por ejemplo los hijos. Pero no solo aparecen los singles, también nuevos términos ingleses como los daddies (padres con hijos),
dinkies (parejas sin hijos) o los bobos (burgueses bohemios), si bien los seniors (mayores de 65) ya era un término més conacido. Con ello
aparecen nuevos grupos de consumo con un estilo de vida diferente a los que las empresas deben cubrir sus necesidades.

Daddies y singles

E| Observatorio del Banco Cetelem realizo un estudio para diferenciar los estilos de vida y consumo de los padres con hijos (daddies) de los
solteros (singles), entre personas de 35 a 55 afios con un nivel de ingresos superior a los 40.000€ al afio. Entre las principales diferencias
apreciaron las siguientes:

Los singles le dedican mucho més presupuesto a hoteles, viajes y turismo, asi como a tratamientos de belleza, que los daddies que se centran
en gastos familiares. Los singles tienen mucha mas capacidad de ahorro que los daddies (un 10% mas). Especialmente, los daddies que tienen
hijos mas mayores necesitan acudir mas al endeudamiento. Mientras 3 de cada 4 daddies tiene que pedir préstamos, 2 de cada 4 singles son
los que necesitan financiacion.

Fuente: https:Helobservatoriocetehem.esldiferencias—entre-consumidores-singles-y-daddies

Los seniors o “silverizacion”

Se considera silverizacion a toda orientacion econdmica o empresarial orientada a los mayores de 65 afios. Tradicionalmente los millenials
han sido el foco de atraccion de las empresas, pero las marcas estan apostando por orientar sus productos a los segmentos seniors creando
productos diferenciados. Asi, Juan Carlos Alcaide nos indica los siguientes ambitos: 1) La estética, cosmética y cuidados. 2) El turismo. 3) Del
ocio con actividades de grupo. 4) Automocion con vehiculos adaptados a sus necesidades. 5) Alimentos ideales para este segmento, asi como
en la restauracion. 6) Sanitario y de cuidados personales. 7) La moda, creando disefios propios para el segmento.

Fuente: Juan Carlos Alcaide. Hacia la ‘silverizacion’ de productos y servicios. 07/05/2019
https:waw.hufﬂngtonpost.es/entry/hacia-la-silverizacion-de—productos-y-serviciosfes_50d0690664b0e4d757367043

Cuestiones: Piensa en un producto e intenta crear 3 subproductos: uno orientado a daddies, otro a singles y otro a seniors. Deber ser el mismo con variantes.

Unidad
EL ENTORN
CONTENIDOS: DE LA EMPRE¢

1. El entorno general de las empresas

2. Tipos de entorno: sencillo / cambiante

3. El entorno especifico del sector

4. Analisis de la competencia

5. El analisis D.A.F.O. del entorno y la empresa
6. La localizacion del proyecto

7. La cultura empresarial y la imagen corporativa

8. La responsabilidad social corporativa

OBJETIVOS:

1. Conocer los factores del entorno general y del entorno especifico que
afectan a la empresa.

2. Realizar un estudio de la competencia directa de la empresa
3. Realizar un estudio D.A.F.O. del entorno y la empresa.

4. Tomar una decision sobre la localizacion de la empresa

5. Definir la mision, vision y valores de la empresa.

6. Seq&bilizar sobre la responsabilidad social corporativa de las empresas
hacia el entorno.
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Caso practico resuelto

aliza el entorno de una carniceria en una

Carniceria local

+ Se producen pocos cambios, los que se

ESTABILIDAD producen hacen referencia a los precios.

+ Se requieren pocos conocimientos, una
vez aprendidos se mantienen a o largo del

COMPLEJIDAD
tiempo.

INTEGRACION « Vende solo a los clientes de la localidad.
» Si que esta sometida a una gran compe-
HOSTILIDAD tencia de los supermercados y de los hiper-

mercados, a los que debe reaccionar.

Un cambio en el macroentorno: COVID-19

‘odo puede cambiar a nivel mundial en un entorno tan cambiante y turbulento
jonde algo inesperado haga que las circunstancias en que se mueven las
smpresas les obligue a adaptarse y reinventarse. Un ejemplo muy claro es
o sucedido con el COVID-19 y como ha afectado a todos los factores del
nacroentorno:

Factores politico-legales

Se tuvo que aprobar un estado de alarma y legislacion especifica para el en-
torno de pandemia, asi como para | desescalada y “nueva normalidad”. Por
ejemplo, a nivel de empresa se aprobd una normativa sobre los ERTESs para
que los trabajadores pudieran cobrar el paro o se dieron ayudas a algunos
sectores y autonomos mas perjudicados por la nueva situacion.

Factores economicos

La pandemia ha conllevado un cierre de empresas, una menor facturacion y
una crisis econémica que esta afectando y afectara al nivel de empleo, con
mas paro, en definitiva, se preve una recesion econémica de un par de afos

si bien no tan grave como la de 2008.
Factores socioculturales

¢En qué nos ha cambiado el coronavirus nuestro estilo de vida? ;,Qué cosas
hacemos y consumimos mas y qué hemos dejado de consumir al cambiar
nuestras costumbres, nuestros habitos? Por ejemplo, la venta de bicicletas
se dispard un 1.600% en mayo de 2020, lo que hizo que en junio no quedase
stock de bicicletas en ningdn lugar de Espafia. Con los cambios globales hay
productos que dejan de comprarse y otros que se demandan mas, no todo es
negativo. Recordar al emprendedor oportunista: aquel que sabe detectar los
cambios de tendencias en el mercado y dedicarse a €sos productos.

Factores tecnolégicos

¢ Qué va a ocurrir con el teletrabajo fras |la experiencia con el COVID-19? ;Se
va a mantener esta tecnologia o fue algo transitorio? ¢ Vamos a invertir mas
en sanidad y en [+D+i tras lo sucedido? ¢ Cuales seran los sectores tecnolo-
gicamente mas punteros donde se dedicaran mas esfuerzos?

&Y ti qué opinas como ha afectado este cambio al macroentorno?

pequefia localidad y de un hipermercado que opera en varios paises.

Hipermercado

. Esta en constante cambio, precios de proveedores, nue-
vas formas de distribucion de espacios, nuevos productos,
contratacion de personal, promocion, efc.

« Se requieren multiples conocimientos para dirigir un hiper-
mercado en todos los aspectos empresariales: marketing,
distribucion, precios, recursos humanos, etc.

« Vende a muchos mercados en distintos paises y en distin-
tas localidades.

+ Tiene gran competencia de otros hipermercados y super-
mercados, asi como de las pequefias tiendas especializa-
das y més accesibles ubicadas en [as localidades.

Redacta tu plan de empresa
Plantéate de forma general como pueden afectar los factores

PEST al proyecto de tu empresa:
Politicos
+ ;Hay estabilidad politica y social? ¢ Hay subvenciones?
Econdémicos
» ;Afecta la crisis a tu sector? ¢ Hay desempleo?
| Sociales
« ;Estan cambiando los gustos de los clientes?
Tecnologicos
+ ;Hay cambios tecnoldgicos que influyen en mi empresa?
Basandote en tu idea de negocio, analiza como es el entorno
de una empresa de tu sector en cuanto a los cambios. Para
ello, utiliza el siguiente esquema de trabajo como ayuda:
Estabilidad

+ 4Es un entorno donde se producen muchos cambios 0
pocos? ;Por qué?
Complejidad
+ ; Se requieren muchos conocimientos y de distinto tipo
para dirigir una empresa de ese sector 0 no se necesita
estar actualizandose constantemente?
Integracion
- ;Se va a vender el producto en un solo mercado o hay
distintos mercados donde puede venderse?
Hostilidad
» ; Hay mucha competencia en este sector y hay que reac-
cionar con rapidez?
» ;Es un sector donde la competencia no para de sacar
innovaciones?
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1. El entorno general de las empresas o macroentorno

Las empresas no viven aisladas del mundo, sino que se desenvuelven en un entorno que les afecta en su actividad diaria. Ve
mos en primer lugar los factores generales que afectan a todas las empresas. Para ello nos serviremos del analisis P.E.S.T.:

Factores
politico-legales

Factores
econdémicos

« Tipo de interés de los bancos, Tasa de IPC o inflacion de precios.
+ Los estilos de vida: qué habitos de consumo tienen (compran en el stper o en pequefias tiendas), qué costumbre

Factores
socioculturales

y pautas de ocio sigue la poblacion, qué modas.
« Cambios sociales: incorporacion de la mujer al trabajo, cambios en el modelo de familia, etc.

+ El sistema politico y de gobierno del pais: las instituciones que existen y las decisiones politicas que se toman
+ La legislacion que afecta a la actividad de las empresas: normativa laboral y de impuestos, ayudas a empresas.

+ Momento de crecimiento o crisis econémica, asi como la renta disponible de las familias para hace compras.
+ Situacién del mercado laboral: desempleo, existencia de recursos humanos cualificados, etc.

» Situacién demografica: descenso de la natalidad, aumento de la esperanza de vida, inmigracion y emigracion.

Factores
tecnologicos

2. Tipos de entorno: sencillo / cambiante

El entorno lo podemos clasificar en funcion de los tipos de cambios que se producen. Un entorno sen-
cillo es aquel donde se producen pocos cambios y es mas facil reaccionar a él, y un entorno
még cambiante, dindmico, es aquel donde no paran de sucederse los cambios, donde la compe-
tencia no para de innovar y hay que reaccionar ante ella. Veamos las caracteristicas de ambos entornos.

ESTABILIDAD
COMPLEJIDAD
INTEGRACION

HOSTILIDAD

Estabilidad

Complejidad

Integracion

Hostilidad

SENCILLO CAMBIANTE
ESTABLE DINAMICO
SIMPLE COMPLEJO
INTEGRADO DIVERSIFICADO
FAVORABLE HOSTIL

Un entorno es estable cuando no cambia o es facil de predecir. Por
gjemplo, en una carniceria los cambios en los servicios son pocos,
mientras que en el disefio de videojuegos sabemos que es dinamico,
\con constantes cambios y a veces imprevisibles. P

Si los conocimientos que se requieren son simples, como un kios-
co; 0 si bien los conocimientos son mas complejos y hay que estar
actualizandose constantemente, como el mundo de la informatica.

b J

Hace referencia a si las empresas venden en un solo mercado,
como por ejemplo una farmacia que solo vende al mercado del barrio;
o si fabrican y venden en distintos mercados, como una multinacional
que abarca varios paises, lo cual les va a llevar a estar atentos a va-
\rios entornos a la vez. y,

Si es un entorno favorable, donde no hay apenas competenciay
no hay que reaccionar a ella con rapidez; o bien un entorno hostil,
donde la competencia no para de introducir innovaciones y cambios y
hay que reaccionar rapidamente para no quedarse atras. Y,

L

+ Nivel de desarrollo tecnolégico actual del pais: innovaciones en productos y en procesos industriales.
+ Nivel de inversion en I+D+i (investigacion, desarrollo e innovacion) del pais con vistas al futuro.

¢SABIAS QUE...?

El entorno ha ido evolucio
nando de uno sencillo dond
habian pocos cambios, el mer
cado iba absorbiendo todo I
que se producia, sin turbulen
cias (por ejemplo la tienda di
toda la vida); a un entorno mu
cho mas cambiante, dinamicc
poco previsible, donde se vend
en muchos mercados a la vez,
sobre todo muy hostil, en el qus
hay que reaccionar rapidament
a la competencia y, si es posi
ble, adelantarse a ella intro
duciendo alguna innovacién.

Ello ha obligado a que las em
presas deban estar atentas
los movimientos y cambios de
entorno para anticiparse a eso
cambios que estan por venil
Esta actitud de anticipacion si
llama “Actitud Estratégica’
donde las empresas disefia
una estrategia con la que es
peran sacar una ventaja frente :
sus competidores. En palabra
de Schumpeter, serian los in
novadores los que, al ser lo
primeros que ofrecen un bien
servicio al mercado, consigue
adelantarse a sus competidores
y de esta manera sacan ventaj
hasta que llegan los imitadores.
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Caso practico resuelto

rena esta pensando en adquirir una casa de turismo rural en un pueblo en las
Jntaiias del Maestrazgo, en la provincia de Teruel. Para ello, antes de introducirse
el negocio, decide realizar un andlisis del entorno especifico en el que se mueve
te tipo de negocio a traves del modelo de Porter con las 5 fuerzas competitivas:

Grado de competencia
de empresas actuales

« Nimero de empresas
» Crecimiento del sector
« Diferenciacion del producto

« Exceso de capacidad pro-
ductiva

« Barreras de salida

Posibilidad de entrada
de futuros competidores

Las barreras de entrada:

« Inversion inicial

« Poder diferenciarse de los
productos que ya existen

« Acceder a los canales de dis-
tribucion

« Requisitos legales
- Amenaza de
productos sustitutivos

« Productos que sin ser casas
rurales pueden ofrecer el mis-
mo Servicio

Poder de negociacion
de proveedores

+ Numero, productos sustituti-
vos y cantidad comprada por

cliente
Poder de negociacion
de clientes

« Nimero, productos sustituti-
vos y cantidad comprada por
el cliente

Consecuencias para la empresa

. Existen muchas casas de turismo rural en la zona
en distintos pueblos de la zona.

» Es un sector en gran auge.

« Las casas son muy similares, distinguiendose por
el entorno donde se sitdan.

« Hay un exceso de capacidad productiva por las ca-
sas rurales vacias que todavia podrian alquilarse.

« Las barreras de salida son grandes por la inversion
realizada y por la fidelidad de propietarios a su ne-
gocio desde hace afios.

Consecuencias para la empresa

+ Requiere una fuerte inversion inicial.

. Es dificil diferenciarse de otras casas rurales, re-
quiere publicidad y boca-boca, asi como posicio-
narse en la web.

» Requiere acceder a los canales de turismo rural en
la web y situarse en ellos como oferta.

+ Requisitos de la Consejeria de Turismo y licencias.

Consecuencias para la empresa

. Existe una oferta variada de turismo rural, como son
los hoteles rurales donde se alguilan habitaciones a
menor precio.

Consecuencias para la empresa

« Existen multitud de proveedores de los servicios que
requiere una casa rural (mobiliario, instalaciones,
etc), sin embargo la cantidad comprada es pequefia.

Consecuencias para la empresa

. Cada vez aumenta mas el nimero de usuarios,
pero todavia no hay un exceso de clientes.

« Existen otros productos sustitutivos en la oferta de
turismo rural, asi como otros tipos de turismo: de
playa, cultural, etc.

« Los clientes suelen alguilar solo una vez, aunque
hay algunos clientes que repiten otros afios.

Redacta tu plan
de empresa

Basandote en tu idea de negocio, analiza como
influyen las 5 fuerzas competitivas de Porteren fu
proyecto de empresa. Para ello, utiliza el siguiente
esquema de trabajo como ayuda:

1) ¢ Cual crees que es el grado de com-
petencia entre las empresas actuales?

+ ;Hay muchas o pocas empresas sobre este
negocio?

+ ; Esta creciendo el sector?

« ¢ Tu producto es similar a otros del mercado?

» ; Las otras empresas pueden vender mas de
lo que venden?

+ ;Qué barreras de salida existen si tuvieras
que dejar el negocio?

2) ¢ Hay posibilidad de que entren nue-

vos competidores?

+ ;Cuanto tendrian que invertir para entrar?

+ ;Pueden ofrecer un producto distinto del
tuyo?

+ ;Pueden acceder a los canales de distribu-
cion, mayoristas, minoristas, clientes, etc.?

» ;Se necesitan requisitos legales exigentes?

3) ¢Hay otros productos que puedan

sustituir al tuyo?

» ;Qué productos pueden satisfacer la misma
necesidad que el tuyo sin llegar a ser lo mis-
mo?

4) ,Qué poder tienen los proveedo-

res?

» ¢ Hay muchos proveedores donde elegir?

» ;Si un proveedor no te gusta, puedes cam-
biar y comprar otro producto similar?

« jLe compras gran cantidad de producto al
proveedor y ello permite negociar precios, o le
compras poco y no hay fuerza para negociar?

5) ¢ Qué poder tienen los clientes a la

hora de negociar?

« ¢ Hay escasos y no puedes negociar mucho?

» ;Pueden comprar otro producto similar al
tuyo que cubra su necesidad?

+ ; Te compran mucho los clientes y tienen po-
der para negociar precios?

TuLibrodeFP 2020 UD 3 EL ENTORNO Y LA COMPETENCI

3. El entorno especifico del sector o microentorno

;\E!as empresas también lg’s afecta una serie de factores mas concretos propios de su sector. Por ejemplo, no es lo mismo una empre:
el sector de la construccion gque una espuela infantil pues a cada una les va a afectar una serie de factores mas propios del sector o microentori
en el que se desenvuelven. Veamos cudles son esos factores para después analizarlos desde el modelo tedrico de Porter.

+ Los competidores que ya existen y que puedan entrar

Factores . ,
Sohies » Los proveedores de materias primas y de suministros
del sector * Los clientes y su poder a la hora de negociar el precio

* El producto: la similitud y diferencia con otros del sector

Michael Porter (1980) elaboré un modelo para estudiar lo . reomiI iy L
igui s elementos que influian en cada sector de la economia. Este mo : ,
Rarlas siguienles Heraseompelliivas: : delo esta forma

La rivalidad que exista entre las empresas actuales va a depender de:

o E numero de empresas que ya existan: A mas empresas, mas competencia entre ellas. Si hay pocas
se podran repartir el mercado mas facilmente entre ellas.

* El crecimieqto del sector: Si es un sector que estd en crecimiento habra menos competencia, ya que
hay nuevos clientes a los que poder vender. Pero si esta estancado se competira mas por los pocos clientes

. Difergnciar el producto de otro de la competencia: Cuando no se puedan diferenciar y parezcar
todos iguales (como el caso del agua), existira mas competencia entre esas empresas, ya que el cliente

Grado de competencia
puede cambiar.

entre empresas
actuales +El exceso de capacidad de produccién: Si todas las empresas pueden producir mucha cantidad de
prodgpto, habra mas rivalidad por colocarlo. Por ejemplo, una empresa de telefonia no tiene limite de pro
duccion, puede atender todas las lineas que haga falta, pero un bar tiene un limite de capacidad donde v:

no caben mas clientes.

. Las barreras de salida del sector: Habra mas competencia en sectores donde hay dificultades par:
abe_mdonar el sector, como por ejemplo el haber realizado una inversién muy grande y no poder vender lo:
activos (maguinas, inmuebles, etc), o por barreras emocionales como la lealtad del empresario al negocit

t(auténomo que no tiene otro modo de subsistencia, empresa de tradicion familiar, etc).

/

Esta amenaza de nuevas empresas dependera de las barreras de entrada:
« La necesidad de realizar grandes inversiones de capital.

Posibilidad de entrada « La diferenciacién del producto de empresas ya establecidas, si ya tienen un producto con uni

Ccie nutgc;los marca diferenciada sera mas dificil entrar en el sector, por ejemplo competir con la Coca-cola
ompetidor . La difi i -
p es La dificultad de poder acceder a los canales de distribucién: Mayoristas, minoristas, tiendas, etc. Uni
empresa nueva debera localizar y negociar con los distribuidores de su producto.
-Ll_os requisitos legales que ponen las administraciones publicas.
A?enaza de.otrps » Son los productos que tienen el mismo uso y satisfacen la misma necesidad, por ejemplo las table
productos sustitutivos respecto a los ordenadores portatiles, que pueden cumplir la misma funcion.
*Los proveed_ores tendran mas poder si: 1) Hay pocos proveedores, pues se dependera mas de lo
Bt o fooo ation Fnoecrc])ts q;eSngstan. 2) No hay otroslprodl_Jctos sustitutivos, ya que habra que comprarles a ellos necesari
de Seb s e: ) Si la empresa no es un cliente importante para el proveedor, pues le compra poca cantidad.
y de clientes + Los clientes tendran mas poder si: 1) Hay pocos clientes, las empresas competiran por venderles alo
pocos que hay. 2) Hay productos sustitutivos, por lo que los clientes pueden irse a la competencia. 3) Es u
cliente importante que hace gran cantidad de compras y que por tanto le exigira un mejor precio.

—__——
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INDAGANDO TENDENCIAS DEL ENTORNO Productos sustitutivos

G . . S ; 7 ; Qué son?
La moda ecologica: Slow Fashion vs Fast Fashion El entorno tecnoldgico: emprender en impresion 3D 3
Los productos sustitutivos son aquellos que, siendo distintos, vienen a satisfacer la misma necesidad. Por tanto, no son distinte

\Vamos a presentarte a youtubers que nos hablan de proyectos em- marcas de un mismo producto, sino productos distintos.

prendedores en el sector de la 3D. Son empresas pequeias implanta-
das por jovenes que han comenzado en este sector.

=] movimiento “Slow Fashion”, también llamado “moda sostenible”
5 “moda ética”, conciencia y educa sobre el impacto de las prendas
de vestir en el medio ambiente, agotamiento de los recursos y los
efectos de la industria textil en la sociedad. Surgié tras la tragedia
en la fabrica de Bangladesh en 2013, donde més de 1.100 perso-
nas murieron al derrumbarse el edificio donde estaban produciendo
prendas de manera industrial en un edificio que no cumplia con las
medidas basicas de seguridad.

Para identificarlos hay que preguntarse: ;Qué otros productos existen ahora en el mercado que puedan cubrir la misma funcion o neces

i dad en el cliente? Dicho de otra manera: ; Si se agotase este producto, qué otro producto comprarian los clientes para cubr

A) ;Se puede vivir de la impresion 3D7 [& thikPia necealHad

https:waw.youtube.comfwatch?v:whfwmnzgﬂl 13:55 : T
Ejemplos de productos sustitutivos
En algunos casos son mas faciles de ver, como en el sector de la alimentacion: la came de pollo y la came de cerdo, la mantequilla y la marg;

rina; 0 en el tecnol()gipo: I'as tabletas estan sustituyendo a los ordenadores de mesa. En otros casos son mas dificiles de ver como la descarg
de peliculas que sustituyo a los video-clubs. 4

Cristian es un emprendedor que nos muestra su empresa (su casa) y .
como vive su proyecto. ;En queé tipo de productos se basa y cuantas ‘
impresoras tiene? ¢,Cuando quiso crecery no sabia modelar qué hizo?

+El trabaja realmente todo el dia (como es su estilo de vida)?

B) ¢ Ganar dinero con la impresion 3D? ;Es posible?

https:ffwww.youtube.com/watch?v:mrsthT-QYA 7:19 |

Se presenta como la antitesis al “Fast Fashion” o “moda rapida’,
ligado a la contaminacion y explotacion laboral fruto de la fabrica-
cion de prendas de vestir en cantidades industriales, baja calidad
e infracondiciones laborales. Para ello, inmerso en la filosofia de
la Economia Circular Verde, fomenta la fabricacion de productos
nobles que no contaminan el medio ambiente y son biodegradables,
preocupandose a la vez de que se realice un comercio justo entre
los agentes que intervienen en el proceso de su elaboracion.

El COVID-19 y tu sector (detecta tus tendencias)

;Debes de hacer de todo con 3D o puedes diferenciarte? ¢ Qué dife- ‘
rencia en costes hay entre la impresion en 3D y la impresion en serie

y, por tanto, cuando es rentable? ;Qué nos indica sobre los productos !
personalizados como solucion empresarial? ; Cual es el canal de venta I
que ve mas rentable? ¢ Necesitamos invertir gran cantidad de dinero? |
;Por qué? ;Y si no sabes disefiar qué opcion te ofrece? . Qué es una |
granja de 3D y cuando debes usar ese modelo de negocio?
C) Impresion en 3D para principiantes, 17 parte
https://www.youtube.com!watch?v=253H04f60FA 8:12

;. Como ha afectado el nuevo entorno provocado por la pandemia al sector de tu empresa?
Cada vez son més los profesionales del sector, i fomo fambien Vais a pensar y aplicar lo aprendido hasta ahora en esta unidad, pero en el entorno mas cercano de la empresa de vuestro proyecto.
clientes, los que estén a favor de este consumo mas responsable.
Gema Lopez es una de ellas, como profesional de la moda que
cambi6 su vision del fast fashion cuando tomo contacto con la reali-
dad subyacente de esta industria: “Las prendas han de ser bonitas
por fuera y por dentro”.

1- Organizaros en grupos de 4 y elegir cada uno un cuadrado de cada una de la [
: ' ‘ : s dos tablas de macroentorno y microento '
alquien podria elegir sociocultural y productos sustitutivos). ' P AT

9. Redactar dos ideas de cada uno de los dos cuadrados segun las preguntas-guia que tenéis en [as tablas, pero no las enseféis a los demé
3. A continuacién cambiar de cuadrados y volver a redactar dos ideas sobre esos dos nuevos cuadrados, sin ensefar todavia las respuestz

En el 5° consejo nos dice: “no tengas miedo al fracaso, del fracaso se

aprende”. ¢ Qué opinas sobre ollo? 4- Debate por parejas: Los dos miembros que hayan redactado las ideas sobre el mismo cuadrado las debatiran. Los otros dos miembr

Para ver las implicaciones que tiene la industria textil en el entorno, . . ,
deberan decidir de las 4 ideas de un cuadrado cudles son las 2 ideas mas representativas que afectan a una empresa de vuestro proyecto

consulta el siguiente video de la entrevista a Gema Gémez en:
El cambio llega a la moda: de las rebajas a la Slow Fashion. 3-1-2020

https:Helpais.com/sociedadi201 9/04/05/actualidad/1 554468774 _477058.
htmi 2:55

Actividades:

1. ; Practicas el slow fashion? ¢ Conoces a personas de tu entorno
que lo practiquen? ¢ Cuéles son los motivos?

2. i Te has planteado alguna vez como puede ser vendida una pren-
da tan barata?

3. ¢En qué te fijas cuando compras ropa (caracteristicas, etiqueta
de fabricacién de origen, composicion de l0s materiales, etc)?

4. ; Cuanto crees que puedes estar dafiando al medio ambiente por
tus habitos de moda?

Puedes consultar la Fashion Footprint Calculator, una calculadora
que te indica el impacto que tiene en el medio ambiente tu compra
habitual de ropa, todo ello a través de 11 preguntas donde te indica-
ra la cantidad de CO, que con tu estilo de compra estas vertiendo
en el aire.

https://www.th redup.com/fashionfootprint

D) 10 consejos para emprender tu negocio de impresion 3D
https:/fwww.youtube.com/watch?v=OBivMY4voTQ 13:41

\/amos a centrarnos solo en los dos primeros consejos hasta el minuto
3:20: ;Qué nos indica sobre el cliente y la estandarizacion?

Después de ver estos videos vamos a reflexionar sobre la rivalidad y
competencia del sector. En principio parece que dedicarse a la impre-
sion en 3D en estos momentos esta al alcance de muchos, un mercado
facil donde cualquier joven con iniciativa puede tener éxito. De las si-
guientes frases, aplicando el modelo de Porter al sector de la impre-
sién 3D, indica si te parecen verdaderas 0 falsas y en qué te basas:
a) Parece ser que hay poca competencia actual debido a que:

1- Es un sector en crecimiento.

2- No hay muchas empresas.

3- El producto no es similar, se puede diferenciar a través del disefio.
4- Puedes imprimir toda la cantidad que quieras al ser mas rapidas.
5- Si va mal puedes cerrar la empresa facilmente.

b) Parece ser que las barreras de entrada no son grandes porque:

6- La inversion es muy pequefa.

7- No hay exigentes requisitos legales.

8- No hay una empresa y marca diferenciada previa ya establecida.
9- Se puede acceder a los canales de venta a través de venta online.
Por (ltimo, ;qué prevees de estas 9 condiciones que pueda cambiar?

5- Exposicién en clase: Cada grupo expondra en clase sus ideas al resto de los grupos.

6- g,Qu‘é nos sirve de lo que han digho los demas? Cada grupo debera escuchar bien a los demas, pues después deberé elegir entre 2-3 ide
que mas les haya llamado la atencién y que no hubieran tenido en cuenta. Cada grupo comentar4 en clase qué ideas han elegido.

7- Debate de toda la clase: ;,Qué tendencias creéis que se avecinan en vuestro sector?

MACROENTORNO

Politico-legales a”
Economicos

* La normativa del COVID nos
ha afectado en...

*Ya veras como van a sacar

una ley tras todo esto que
diga...

* La situacion economica de
nuestro sector es...

* Las previsiones de recupera-
cién me parece que seran...

Socioculturales Tecnologicos

* Antes la gente solia comprar
0 consumir nuestro producto...

*
Lla gente parece que ha cam- * Los cambios tecnoldgicos
biado su estilo de vida, ahora en nuestro sector se dirigen
nuestro producto... hacia...

* La tecnologia en nuestro
sector que se usaba era...

MICROENTORNO

Competencia entre empresas Enfraga TWexas sMpeesas

* Las nuevas empresas que
abrian algo como lo nuestro
eran...

* La rivalidad entre empresas
parecidas a las nuestras era...

* La competencia que se avecina

4 =)
e Las previsiones de nuevas

empresas de lo nuestro es...

Productos sustitutivos Fuerza de clientes y proveedo

res
* Antes los productos que susti-
tuian a los nuestros eran...

* Los nuevos productos que
van a hacer lo mismo que los
nuestros seran...

* La negociacion con clientes )
proveedores siempre ha sido..

* Negociar con clientes y prove:
dores va a ser...

;————_
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Redacta tu plan de empresa

ECOGE INFORMACION PUBLICADA

na primera aproximacion general sobre tu sector es buscar informa-
6n que ofrezcan las asociaciones profesionales y revistas especiali-
adas, asi como en las camaras de comercio de tu provincia.

Informacion de tu sector:

« Busca si existen asociaciones profesionales de tu sector que te
den informacién sobre empresas que existan en el sector.

+ Busca qué revistas profesionales existen y si hay ferias especia-
lizadas a las que puedas acudir y sacar informacion.

Busca empresas en la Camara de Comercio:

« Entra en la Camara de Comercio de tu provincia y busca listados
en el localizador de quiénes son competencia en la zona.

. Redacta un listado entre 5 y 10 empresas que puedan ser com-
petencia directa a tu proyecto y visita sus webs.

S| ES UN COMERCIO RECORRE LA ZONA'Y VISITA LOS LOCA-
LES DE LA COMPETENCIA

Si tu proyecto es un comercio, realiza un pequefio recorrido por la
zona donde piensas ubicar tu empresa. Elabora una estrategia para
actuar como cliente encubierto y asi obtener informacion de la com-
petencia. Puedes realizar una llamada telefénica si no quieres entrar
al local o también puedes decirle a un amigo que entre y observe.

Recorrido por la zona

« Cuantas empresas hay similares a la que piensas crear.
« Dibujalas en un mapa para ver su area de influencia.

« Observa si hay “aceras muertas”, aquellas por donde no pasa
nadie, porque en su lugar la gente circula por la otra. Un método
muy utilizado es contar cuantas personas pasan que cumplan los
requisitos de nuestro segmento o cliente objetivo.

« Cuantos clientes entran en esas empresas.
« Qué productos ofrecen, de qué calidad y precio, efc.

En una visita al local:

» Prepara qué producto piensas comprar para poder sacar la maxi-
ma informacion del mismo, qué informacion vas a pedir, como lo
vas a preguntar, en definitiva, prepara bien el guién.

+ Prepara qué vas a observar: productos, calidad, precios, clien-
tes, como atienden a los clientes, disposicion del local, etc.

En una llamada telefonica:

« Prepara un guion de lo que piensas preguntar.
» Habla como un cliente con naturalidad.

« Recuerda: los clientes normales no hacen muchas preguntas ni
hacen preguntas muy técnicas, actia como cliente.

TuLibrodeFP 2020

Dénde buscar listados de
empresas competidoras y proveedores

Una de las principales dificultades de los emprendedores que no son
comercios es conocer quiénes son las empresas de la competencia,
ya que la competencia puede estar en otra localidad o barrio. ¢ Donde
encontrar listados de empresas? Estos listados tienen la funcion de
darte pistas para luego indagar en sus paginas web.

CAMARA DE COMERCIO DE TU PROVINCIA

Las Camaras de Comercio tienen centralizada toda la informacion
sobre las empresas existentes en tu provincia, por localidad, por
sector y por subsector. Ofrecen informes sobre las mismas indi-
cando: actividades a las que se dedican, paginas web de empresa,
namero de trabajadores, nivel de facturacion, efc.

Cobran por dichos informes en funcion del nimero de empresas so-
bre las que necesitas informacion y la cantidad de informacion, pero
su informacion esta actualizada y muy organizada por el subsector
concreto de actividad. También ofrecen un primer listado gratuito.

Redacta tu plan de empresa

LAS MEJORES EMPRESAS DE LA COMPETENCIA

En el mercado ya existen empresas que ofrecen ese producto 0 uno
similar. Se trata de preguntarse: ¢ Quiénes son las mejores empresas
de la competencia que ya hacen bien las cosas?

Las mejores de la competencia
« Después de visitar las webs de la competencia, elige las que
creas que son las 2-3 mejores empresas de la competencia.

» ;Cuéles crees que son sus puntos fuertes que le hacen ser las
mejores? ¢ Tienen algln punto débil que puedas mejorar?

M| COMPETENCIA DIRECTA

Puede ser que tu competencia directa, en tu zona o de tu producto,
no sean las mejores empresas ya que vendeis en ambitos distintos.
Elige 2-3 empresas que sean tu competencia directa y analizalas en
profundidad. Puedes basarte en el siguiente guion:

¢ Qué necesito saber de mi competencia directa?

« Cuantos son y dénde estan.

+ Cuanto venden, si son grandes o pequeiias empresas.

« Sus productos, su calidad, sus precios, como venden.

+ Las estrategias de publicidad y marketing que siguen.

« El nivel de satisfaccion de sus clientes.

« La estrategia de mercado que siguen: innovar, Crecer, estable.

« Sus puntos fuertes, qué hacen bien, y sus puntos débiles, los
motivos por los que los clientes dejarian de comprarles.
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4. Analisis de la competencia

Hemps pasado de un entorno sencillo y no cambiante a un entorno dinamico, donde todo cambia muy
deprisa y hay que reaccionar rapidamente a la competencia para no quedarse atras y sobrevivir.
De§conocer qué competencia existe o no saber qué es lo que esta haciendo puede hacer
peligrar el proyecto empresarial. Por ello, no hay que caer en el error de subestimar a la competencia: jSi

estan en el mercado algo bueno estaran haciendo!

¢ Qué necesito saber de la competencia?

Cuantos son
y como se llaman

Qué venden

Cuanto venden

Precios

Promocién

Distribucion

Satisfaccion y atencion
al cliente

Estrategias

D.A.F.O.

¢ Cuantas empresas ofrecen el mismo producto en mi zona geografica?

¢ Donde se encuentran exactamente? ¢ Quiénes son, como se llaman?

£ Qué productos venden? ;Cémo son esos productos?

;Cuanto venden? ;Hay alguna empresa lider que venda mas? ;Son
varias y forman oligopolio? ; Hay muchas pequefias que facturan poco?

¢ A qué precio venden sus productos? Son mas caros, mas baratos?

¢ Qué estrategias de precios tienen: descuentos, una guerra de precios,
etc? ; Permiten pagar a plazos o cobran al contado?

;Qué estrategias de publicidad y promocion utilizan? ;Como se dan a
conocer al consumidor? ; Es eficaz su promocion?

;A través de qué canales de distribucion venden? ¢ Venta al consumi-
dor, a mayoristas, a minoristas, venta por internet?

¢ Qué opinan los clientes de ellos? ;Estan satisfechos? ;Qué deberian
mejorar y no lo hacen? ¢ Ofrecen algun servicio de atencion al cliente?

¢ Qué estrategias de empresa estan llevando a cabo? ;De innovacion,
de crecimiento, de estabilidad, de abandono del mercado?

; Cuéles son sus puntos fuertes y débiles? Ver el punto siguiente.

Lean Startup: disefa-valida-aprende
Sal a la calle y aprende de la competencia

FIJATE

Benchmarking

Tal vez hayas oido hablar esta
palabra inglesa alguna vez.
Es un proceso para evaluar
los productos, servicios y pro-
cesos de trabajo de los com-
petidores mas duros, aquellos
que realizan las mejoras prac-
ticas en el sector.

BUSCA EN LAWEB

Si tu competencia son so-
ciedades (SL, SA, etc), una
forma de encontrar informa-
cién sobre su facturacion
y ventas es acudiendo al
Registro Mercantil, ya
que las sociedades deben
hacer publico sus balances
contables.

Otra forma es entrar en las
webs de agencias que rea-
lizan informes comerciales
de empresas, como por
ejemplo en www.einfor-
ma.com, empresa espe-
cializada en el analisis de
morosidad de las empresas
y que te ofrece de forma
gratuita 5 informes gratis de
5 empresas.

v - . .
t1) a) Sa’! a Ila ca_lle.a investigar empresas reales. En el lateral dispones de un guion para realizar el estudio de la competencia que se
sara en los siguientes puntos. En cada proyecto deberas valorar qué estrategia es viable: si realizar una visita, una llamada, etc.

Recorrido por la zona

Visita a un local Llamadas felefonicas

Mi competencia directa

clientes entran, etc

Cuantas hay, donde estan en el
mapa, aceras muertas, cuantos

Prepara “la compra”, que pro-
ductos tiene, calidad, precios,
atencion los clientes, etc

Prepara el guion, pregunta
con naturalidad

2-3 empresas en profundidad: produc-
tos, calidad, precios, estrategias de
ventas, satisfaccion de los clientes...

20 2 . o o it . o
) ¢ Qué hace la competencia mejor que vosotros? ;Qué podriais hacer mejor que ellos?

3°) Una vez analiz ia: ¢ é jaria la i igi i iari
) ada la comptencia: ¢ En qué cambiaria la idea original tras este estudio? ;Cambiariamos a otros clientes?

_——_
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Caso practico resuelto

Ismael abrié hace 5 afios una empresa de reparacion de electrodomesticos
las oportunidades y amenazas del entorno, con lo que elabora una matriz D.

FORTALEZAS DEBILIDADES

« Est4 bien considerado por sus clientes,
ofreciendo un servicio de calidad.

» Sus costes son adecuados.

« Su maquinaria y herramientas se han
quedado obsoletas, anticuadas.

Ti sl bi | « Tanto él como sus empleados necesi-
iene experiencia y conoce DIEN €l i actyalizarse y reciclarse

sector, la competencia, proveedores.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

. ) + Los cambios tecnologicos cada vez
o a: i olrg se repara mas QU gon mag rapidos, todo cambia a gran
antes, hay mas clientes. velocidad.

* No hay otras empresas similares en 18, ca4q vez es mas caro pedir un crédito.

zona. ! :
+ Estan aumentando los impuestos.

Pequefio comercio y COVID-19

“LA OPORTUNIDAD DE LA VENTA ONLINE”
El pequefio comercio busca salidas en Internet ante el impacto del coronavirus

Cuenta Flavio Rodriguez que un viernes normal podia vender hasta 2.000 bocadi-
llos. Acompariados de un refresco, los despachaba (y espera volver a hacerlo en
breve) a tres euros a la hora de comer y “venia gente de todo el poligono” [de San
Sebastian de los Reyes] donde tiene desde hace 24 afios una tienda de embuti-
dos y un restaurante. El coronavirus dichoso le ha cerrado el restaurante y le ha
amargado la vida —‘no sé qué va a pasar’, se lamenta—. Ante una situacion que
mantiene a siete de sus 10 empleados en su casa, Rodriguez ve como “se empieza
a animar” el negocio por internet y el envio de pedidos a domicilio por teléfono. Por
el momento, no llega ni de lejos para cubrir los ingresos habituales, pero hoy por
hoy es su Unica linea de vida.

Como Flavio, muchos otros comerciantes de barrio y pequefios negocios han visto
en Internet y la entrega a domicilio, que a lo mejor nunca se habian planteado hacer,
un asidero para estos tiempos de confinamiento.

Sara Giacalone, que tiene abierta desde hace tres afios Cocomero, una tienda de
fruta y verdura ecologicas en la calle Embajadores de Madrid, confirma que los pri-
meros dias de alarma, con el desborde de los supermercados, registré un pico de
ventas. “Ahora se ha normalizado un paco, pero estoy facturando casi lo mismo que
antes, y a la tienda no se acerca casi nadie”, explica. Nunca antes habia enviado
pedidos a domicilio, pero “ahora solo trabajo asi y me estan pidiendo ya de otros
barrios”, dice. “La gente nos empezo a pedir mucho y nos hemos buscado la vida”,
explica.

Cuestiones:
Entra en el siguiente enlace y explica algun caso mas de la noticia. ¢ Te has plantea-
do la venta online como alternativa en tu proyecto?

Fuente:https:ﬁelpa&s.com/economia/2020-04-05/el-pequeno—comercio-busca-salidas-en-
internet-ante-el-impacto-del-coronavirus.html

Mantener fortalezas

« Mantener fidelizados a los
clientes de siempre.

« Continuar controlando los cos-
tes para que no se disparen.

Explotar oportunidades

y desea conocer cudl son sus puntos fuertes y débiles, asi como
A.F.0. asi como una estrategia a través del C.A.ME.

Corregir debilidades

« Es necesario modernizar
los equipos y herramientas
de trabajo.

« Asistir a cursos de forma-
cidn y actualizarse.

Afrontar amenazas

« Ampliar horarios para dar ma- -« Estar atento a las nuevos
yOr Servicio
« Ofrecer otros servicios, como * Controlar los costes y ne-
la venta de pequefios electro-  gociar buenas condiciones
domésticos.

productos e innovaciones.

con los bancos.

Redacta tu plan

de empresa
Basandote en tu idea de negocio, realiza un ana-

lisis D.A.F.O. de tu empresa. Para ello, uti-
liza el siguiente esquema de trabajo como ayuda:

Fortalezas

» ;Qué puntos fuertes tiene tu idea? ¢Qué
crees que puedes hacer mejor que otros?

Debilidades

« .Cudles son tus puntos débiles? ¢Son so-
lamente personales o hacen referencia a la
tecnologia y el capital?

Oportunidades

+ ,Qué oportunidades crees que existen aho-
ra en tu entorno? ;Y en un futuro inmediato?

Amenazas

- ;Qué amenazas ves mas importantes del
entorno? ¢ Vienen de la competencia o de
otros factores?

Una vez realizado el D.A.F.O., disefia una estra-
tegia empresarial para responder al entorno en
funcion de tus fortalezas y debilidades a través
del C.A.M.E.; recuerda:

« Mantén tus puntos ¢ Corrige tus puntos
fuertes débiles
» Explota las oportuni-  + Afronta las amena-
dades del entorno zas del entorno
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5. El analisis D.A.F.O. del entorno y la
empresa

Una vez hemos analizado el entorno general y especifico de nuestra idea de negocio, asi como si se trata de
un entorno mas sencillo o cambiante, toca realizar un analisis global de nuestra empresa y del entor-

no que le rodea. Para ello nos serviremos del sistema D.A.F.O., que responde a las iniciales de Debilida-
des Amenazas Fortalezas y Oportunidades.

El D.AF.O. lo que pretende es por un lado analizar del entorno qué oportunidades nos ofrece y qué
amenazas existen (analisis externo), y por otro analizar cuales son las fortalezas y las debilidades
internas de la empresa frente a ese entorno (analisis interno). Veamos que variables pueden ser tenidas
en cuenta en cada elemento del D.A.F.O.

Son los puntos fuertes con que cuenta la empresa y que suponen una ventaja respecto a otras empi
sas. Como ejemplo:
Fortalezas . Of : .
(internas) reC(?r un producto de calidad * Producir con menos costes y mas barato
* Atencidn exclusiva al cliente * Disponer de la tecnologia adecuada
+ Conocimiento del sector * Recursos humanos cualificados
Son los puntos débiles que pueden hacer no cumplir los objetivos, y que suponen una posicién desf
vorable frente a la competencia. Como ejemplo:
Debilidades .S b ;
(intemas) er nuevo en .el sector, falta de experiencia * No disponer de la tecnologia mas eficiente
» Escasa capacidad de gestién empresarial * Reaccién lenta a pedidos imprevistos
* Plantilla escasa o no cualificada * Ausencia de capital suficiente para la empresa
Son Iog posibles mercados, los nichos de negocio, que estan ahi en el entorno pero que deben ser recono
dos a tiempo para sacar provecho de ellos. Son aspectos positivos del entorno. Como ejemplo:
Oportunidades U s -
e n mercado nuevo con posibilidades de crecer + Etapa de crecimiento econémico en el sector
» Escasez de competencia en la zona + Cambios en los estilos de vida y de consumo
* Demanda y clientes desatendidos + Cambios tecnolégicos, nuevos productos
Spn los factores del entorno que pueden poner en peligro |a supervivencia de la empresa. Si son recon
cidos a tiempo pueden esquivarse o reconducirse. Como ejemplo:
Amenazas « Prod — .
(externas) ro g?tos de la competencia méas baratos + Cambios en los gustos de los consumidores
» Aparicion de nuevos competidores con costes mas + Aumento continuo del precio de los proveedores
baratos o con mayor calidad del producto « Escasez de financiacion de los bancos

N

¢Qué estrategia tomar una vez realizado el analisis D.A.F.0.?

(Lj’ng vez realizado el D.A.F.0., es preciso disefiar una estrategia con la que responder a ese entorno en funcion de nuestras fortalezas y
ebilidades. Ello se realiza a través del estudio C.A.M.E. :

* CORREGIR nuestras debilidades
*AFRONTAR l|as amenazas del entorno

Enlas proximas paginas te mostraremos ejemplos de estrategias de C.A.M.E.

* MANTENER las fortalezas de las que ya disponemos
* EXPLOTAR las oportunidades que nos ofrece el entorno
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ENTORNO EMPRESARIAL

RESPUESTAS A LAS OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL ENTORNO

L as tiendas de bicicletas disparan sus ventas tras el coronavirus

“Mira, ese modelo lo tenemos agotado.” Es la frase que mas se oye
en las tiendas de bicicletas en la desescalada del coronavirus. Al
inicio del confinamiento era casi lo (inico que se veia circular por las
calles. La falta de coches, y la sensacion de que son mas seguras
contra el virus que el transporte publico, incentivaron su uso y no
ha disminuido durante la desescalada. De hecho, en mayo de 2020
su venta se ha disparado hasta multiplicarse un 1.600% respecto a
mayo del afio anterior.

Fuente: httpsz!/www.rtve.es/aEacarta!videos/teIediariofpandemla-
muliplica-venta-bicicletas-espana/5597490/ 1:21 14/06/2020

A qué achacan ese boom? “Hay tres motores que hemos detec-
tado”, responde el duefio de Recycling, “primero, el miedo a coger
el transporte pablico; segundo, que los centros comerciales han
estado cerrados, por lo que no se han podido comprar bicis ahi;
y tercero, que se ha dejado a la gente hacer deporte y la mayoria
han apostado por el running y la bici, ya que no se pueden hacer
deportes de equipo”.

Fuente:https:He!pais.comlelpais/2020106/11/i_love_bi-
cis/1591895347_540980.html

Cuestiones: ;Ha venido la bici para quedarse? ;Es una oportunidad
de negocio o ha sido algo pasajero? Piensa en su DAFOQ y debatelo
en clase.

Mercaurantes, el futuro de los supermercados
pasa por la restauracion

Hibridos entre mercados y restaurantes, los mercaurantes se pre-
sentan como la solucion a los clientes que no tienen tiempo 0 no
saben cocinar, basandose en la comodidad y el precio. Se ofrece
desde el plato mas sencillo al més elaborado.

6 de cada 10 consumidores ya han probado ocasionalmente este
servicio, de los cuales en su mayoria manifiestan que seguiran utili-
zandolo en el futuro. Una preocupacion creciente entre los profesio-
nales de la hosteleria.

Mercadona, Lidle, Carrefour, Aicampo y Dia, son algunas de las
empresas que en Espaia ya estén aprovechando esta oportunidad
de nicho de mercado, consiguiendo un paso mas alla de hacer lle-
gar alimentos al cliente y preparar €s0s alimentos: soluciones para
nuestro dia a dia, sin olvidar que comer es una necesidad y tener la
comida preparada es un regalo sobre la mesa.

Fuente: https:/fwww.foodretail.esiretailers/Mercaurante-futuro-su-
permercado-pasa-restauracion_0_1347465249.html 19/07/2019
Video Canal Castilla-La Mancha: El auge de los mercaurantes
https://www.youtube.com/watch?v=jeK8MWhpJJw 6:21

Cuestiones: ¢Qué futuro le ves a los mercaurantes? ;De qué son
productos sustitutivos? Piensa en su DAFO y debatelo en clase.

Dos librerias cierran cada dia en Espana

Murieron 912 y nacieron 226. Esas cifras marcan el declive del ci-
clo de vida de las librerias en Espafia: cada dia cierran 2,5 de estos
espacios, sobre todo pequefios. Para la Confederacion Espafiola de
Gremios y Asociaciones de Libreros (CEGAL) es una muestra del
desprestigio que vive el libro en la sociedad espariola por su pérdida
de valor como elemento central de la cultura. Ello es debido a una
confluencia de factores: la crisis economica y la irrupcion de lo tecno-
légico y los operadores virtuales (como Amazon), pero también a la
falta de politicas adecuadas para la lectura por el Gobierno y mejores
campafias de marketing y actividades dinamizadoras por los propios
libreros. Para Juan Miguel Salvador (CEGAL) “es posible que no ha-
yamos articulado un discurso convincente hacia la sociedad que vin-
culara el libro con valores positivos y modernos”.

Tacticas de reinvencién

Algunas librerias no paran de reinventarse en su espacio fisico y con-
cepto. Entre las principales actividades dinamizadoras para atraer lec-
tores y compradores estan: las presentaciones de libros (31%), cuen-
tacuentos (19%), conferencias (15%) o animacion a la lectura (12%).

Fuente: El Pais, 4/03/2015

Cuestiones: ¢ Abririas una libreria en tu ciudad o barrio? ;Qué ame-
nazas detectas? ;Qué opinas sobre reinventarias y el éxito de las
nuevas actividades? Piensa en su DAFO y debatelo en clase.

Oficios artesanos antiguos, negocios rentables de hoy

Los oficios antiguos también pueden ser ideas de negocios interesan-
tes. Como ejemplo hemos detallado en este articulo ocho profesiones
antiguas que pueden ser actividades rentables hoy en dia. La verdad
es que hay decenas de pequefios oficios de antes que siguen siendo
muy vigentes, y si buscas una idea, podrias investigar por alli. Que ya
no representen mercados millonarios no significa que no sean opor-
tunidades de negocio muy interesantes para artesanos habilidosos.

- Tallador de piedra (para reformar casas antiguas de piedra).

- Zapatero a medida (en el segmento de lujo se hacen a medida).

- Apicultor artesano (un producto menos industrial con venta online)

- Fabricante de pipas de fumar (es un bien de lujo que dura afios).

- Enmarcador (ajustar los marcos de los cuadros de fotos propias).

- Agricultura artesanal (muchos jovenes vuelven a cultivar los huertos).
- Costurera (en crisis hay personas que no pueden usary tirar ropa).
- Peluqueria a domicilio (como inicio antes de abrir la peluqueria).

Fuente: Crear mi Empresa. https://crearmiempresa.es/article-oficios-
artesanos-antiguos-que-no-han-desaparecido-111 668390.html

Cuestiones: Indica uno que te llame la atencion y piensa en su DAFO.
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Busca el DAFO de la actividad de tu empresa

El CEE| de Alcoy ofrece en su web 150 fichas sectoriales de estudios del DAFO de distintas actividades economicas. Su finalidad es: “Mostre
Ia; caracteristicas principales de varias oportunidades de negocio en la Comunitat Valenciana para que el emprendedor pueda hacer un
primera valoracion de la idea empresarial, con datos objetivos y de mercado, de forma que le sirva de ayuda para la toma de decisiones y |
elaboracion de un Plan de Empresa.” Link: https://ceeialcoi.emprenemjunts.es/?0p=8&n=18461

Aungue sea un estydio de qtra comunidad de Espafia, puede darte una idea general de a qué se enfrenta una empresa prototipo de tu actividac
Las 150 fichas estan organizadas en 15 sectores y en el lateral tienes un ejemplo de las actividades que tienen desarrollada una ficha DAFO:

SECTORES
Actividades de asesoria, consultoria e investigacion
Actividades de formacion
Actividades de reciclaje y ambientales
Servicios telematicos y nuevas tecnologias
Servicios de imagen, comunicacion y sonido
Servicios de atencion sanitaria, personal y fisica
Productos y alimentos artesanales
Servicios de ocios, diversion y cultura
Turismo, hosteleria y restauracion
Comercio mayoristas y minorista (ampliado en lateral)
Fabricacion de productos diversos
Agricultura, ganaderia y pesca
Servicios de seguridad, limpieza, atencién doméstica, tercera edad y menor
Actividades de construccion y reforma
Servicio de transporte y reparacion de vehiculos

Ejemplos de fichas DAFO de comercio mayorista y minorista:

Tienda de Mascotas y Alimentacion Animal

Tienda de lluminacion

Tienda de Calzado

Comercio Minorista de Confeccion y Complementos
Comercio de Proximidad (ampliado abajo)
Franquicias

Tiendas de Informética con Reparacion y Mantenimiento
Panaderia-Cafeteria

Tienda de Segunda Mano

Tienda de Ropa de Segunda Mano

Tienda de Productos Ecologicos

Tienda de Ropa Infantil

Floristeria

Arreglo de ropa y composturas

Empresas de Vending

Personal Shopper

Coworking

Tienda de Muebles

DAFO y CAME: El sector del comercio de proximidad

A partir del DAFO de las fichas del CEEI hemos resumido las caracteristicas en la tabla. Piensa alguna estrategia de CAME en el lateral.

FORTALEZAS DEBILIDADES

 Es posible ofrecer un producto diferen- * Bajo grado de implantacion de TICs
« Fuerte caracter familiar y necesidad de for-

te al de la competencia

+ Capacidad de fidelizar al cliente macion

Mantener fortalezas  Corregir debilidades

» Alta capacidad de vender el producto * Dificultades para invertir en proyectos de

al cliente mejora

+ Trato personalizado al cliente y cerca- * Atomizacion del sector que lleva a precios

nia que genera confianza poco competitivos

« Es un sector consolidado que los clien- * Menor franja horaria de apertura
tes lo califican como especializado

OPORTUNIDADES AMENAZAS

+ Poco poder de negociacion con proveedores

Explotar oportunidades  Afrontar amenazas

* Hay segmentos de mercado que re- ° Dependencia de la coyuntura economica,

muy sensible a las crisis
* Hay un exceso de oferta

chazan las practicas de las grandes
superficies

* El papel dinamizador del pequefio co- « La competencia de las grandes superficies

mercio en los barrios €en precios

* Existen agrupaciones empresariales

* Usar la tienda online y los portales de  « La invasion de las franquicias
compras colectivas

* Sector minorista estratégico como ge-
nerador de empleo

» Aumentan las tiendas low-cost, los outlets

+ Los nuevos habitos de compra buscan el
desplazamiento y exigen una oferta de ocio
complementaria
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El Co-Working de oficina

El coworking es una manera de organizacion del trabajo que permite
compartir espacio e instalaciones a pequenas empresas 0 profesiona-
les que desarrollan proyectos de forma independiente, y que incluye
el uso del mobiliario necesario, conexion a Interet, salas de reunion,
fotocopiadoras e impresoras y otros servicios como domiciliacion y
recepcion del correo. Su precio en Espafia varia entre los 100 y 300€,
segun el tiempo y servicios contratados. Su ventaja es que permite
usar un espacio de trabajo profesionalizado sin necesidad de asumir
altos costes. Ademas facilita el intercambio de ideas y la colaboracion
entre profesionales con perfiles muy diferentes, por lo que tambien
pueden surgir proyectos comunes 0 cooperativos.

Puedes ampliar informacion en: http://www.zonacoworking.es/que-
es-coworking/

El contrato de alquiler del local de negocio

1) La forma: se realiza por escrito, figurando la identidad de arrenda-
dor y arrendatario, la descripcion del local, la renta y otras clausulas.

2) La duracién: la deciden libremente las partes, y se prorroga
anualmente hasta que alguna decida darlo por finalizado, para lo cual
debe comunicarlo con un mes de antelacion como minimo.

3) La renta o alquiler: tambien se pacta libremente. Salvo acuer-
do en contra, el pago es mensual y debe realizarse dentro de los 7
primeros dias de cada mes en el lugar y forma pactado. Si no se dice
nada, se paga en el local en efectivo emitiendo un recibo. La cantidad
se actualiza anualmente segtn el IPC (indice de precios al consumo).

4) La fianza: salvo que se acuerde lo contrario, el arrendatario esta
obligado a entregar al propietario una fianza en metalico de 2 men-
sualidades. La fianza es una garantia por los posibles dafios que el
inquilino cause en el local que no deriven de un uso habitual y se
devuelve al terminar el contrato si el local esta en perfecto estado.

5) Cesién del contrato o subarriendo: si en el local se ejerce
una actividad empresarial o profesional, el inquilino puede subarren-
darla o ceder el contrato de arrendamiento a un tercero, sin necesidad
de que el propietario preste su consentimiento. Debera comunicarlo al
propietario y el arrendador tiene derecho a subir la renta.

6) Obras en el local: El propietario esta obligado a realizar todas
aquellas reparaciones necesarias para conservar el local y que pueda
ser utilizado normalmente por el inquilino, salvo que el deterioro lo
haya causado éste o el local haya quedado destruido por causas aje-
nas al propietario (incendio, inundacion, etc). Por su parte, el arrenda-
tario no puede realizar sin el consentimiento del arrendador obras que
modifiquen el local o causen un perjuicio.

7) Licencia de apertura o actividad: es una licencia municipal
obligatoria para que en un local, nave u oficina se pueda ejercer una
actividad comercial o empresarial y que acredita que el local cumple
las condiciones legales para ejercerla (por ejemplo no puedes abrir un
pub en cualquier sitio por los ruidos que ocasiona). Antes de alquilar
un local para tu negocio es muy importante que averiglies estos requi-
sitos y preguntes en el Ayuntamiento, y asi evitar un posterior cierre.

El Co-Working industrial

El coworking nacié como un espacio de oficina compartido por pe-
quefias empresas o profesionales a los cuales se les alquila ese es-
pacio para que puedan desarrollar su proyecto emprendedor. Pero,
;por qué no aplicamos la misma idea a una empresa industrial en
lugar de servicios?

Fruto de ello nace el coworking industrial donde los emprendedores
van a necesitar otro tipo de instalacion para desarrollar su pequefio
taller y el doble de metros, pero al fin y al cabo pueden compartir en
un mismo lugar su proyecto.

Un ejemplo lo encontramos en la empresa GeneradorValencia
http://generadorvalencia.com/

Fijaros como presenta su espacio:

“Generador ha sido concebido para las mentes inquietas, artistas,
amates de DIY, makers, fabbers, amigos de las herramientas, frikis
y demas gente que disfrute creando cosas con sus propias manos.

Sean cuales sean tus inquietudes, tanto si buscas un espacio don-
de poder soldar con TIG, forjarte un cuchillo, mecanizarte una pieza
para algin cacharro o programar un arduino y medir sus sefiales
con el osciloscopio de nuestro “electronic bench” cémo si buscas
un espacio permanente donde montarte un laboratorio o taller para
emprender tu actividad industrial, esto es para ti.

En nuestro Wall of Fame podras ver que por generador han pasa-
do emprendedores de todas las indoles. Hemos tenido shapers,
artesanos de la madera, laminadores de materiales compuestos,
alfareros, disefiadores, inventores, forjadores, camperizadores de
furgonetas, constructores de foodtrucks y mucho mas.”

Redacta tu plan de empresa

En el estudio de mercado y la competencia has valorado la posible
ubicacion de tu empresa. Se trata ahora de que valores qué factores
son los mas importantes para decidir la localizacion definitiva de la
misma.

Factores:

+ Cercania a los clientes o poligono industrial

+ El coste del alquiler en dicha zona

« La idoneidad de las caracteristicas del local

* La competencia que hay en la zona

» La demanda del producto en esa zona

+ La facilidad de acceso o de salida

» La existencia de recursos humanos

+ La legislacion o ayudas publicas.

« ¢ Es util trabajar en un espacio de co-working?
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6. Localizacion del proyecto empresarial

Hay buenas ideas de negocio que fracasan en su intento al equivocarse en el lugar donde ubicar la em-
presa. Por ello, debes valorar los siguientes factores a la hora de decidir donde se localizara la empresa:

Factores a valorar en la localizacion

»Las empresas industriales, al fabricar productos, se sitan en un poligono industrial, ya que nec
. tan trapsportar sus productos por carretera y que los camiones accedan para carga/descarga mas facilmer
Sector industrial Ademas, necesitan muchos metros cuadrados y el precio del suelo es mas barato que en la propia poblaci

o sector servicios »Las empresas de servicios deben estar cerca de los clientes o en lugares que sean facilmente ac:

sibles: un restaurante, un banco, una peluqueria o un comercio se situaran cerca de los clientes.

» Del solar si se quiere construir una nave industrial o el precio de alquiler si es una empresa de servic

Los costes y mas pequefa

caracteristicas

Hal foast »Si el local, sus metros y las caracteristicas de espacio, son adecuados para tu negocio, pues ne

sitaras invertir en obras en el mismo. No es lo mismo un local preparado para abrir que acondicionar uno

i el »Si es una zona donde la demanda del producto no para de crecer y es muy demandado por la poblacié

ari la zona »Si es una zona donde no hay ventas, habria que valorar si las empresas del sector estan cerrando en ¢

zona por falta de demanda, o es que los clientes acuden a otra zona para comprar el producto.

>>$i hay muchas empresas que ya se reparten los clientes y es dificil competir con ellas. A veces, es prec
situarse donde ya esta la competencia, pues todos los clientes acuden a ese lugar, por ejemplo: si existe
La competencia calle del centro donde estan todas las zapaterias, una nueva zapateria deberia ubicarse alli.

en la zona »Si es una zona donde hay pocas empresas 0 las que hay no lo hacen bien y queda un hueco por cul

en el mercado.

» 8i no hay competencia en la zona.
Las »La facilidad de accesibilidad de los clientes a la empresa.

comunicaciones »La facilidad de salida del producto fabricado a la red de carreteras.

La legislaciéon
y las
ayudas publicas

»Algunas zonas geogréficas tienen legislacion propia en materia comercial 0 de medioambiente.

»Asimismo, pueden existir algunas ayudas puiblicas a las nuevas empresas, o también a las ya existen
para que no se vayan.

Recursos
humanos

»Hay ciertas actividades que requieren recursos humanos cualificados y hay que valorar si en dic
ZOna existen esos recursos.

A) La externalizacion o deslocalizacion '

FIJATE
S-e trata de ubicar la produccién de la empresa en otro pais buscando unos costes sala-
riales mas baratos, manteniendo la direccion de la empresa en el pais de origen. Es una estrategia
que han seguido grandes empresas, e incluso algunas medianas, “externalizando” o llevandose fuera la
produccion, pero que no esta exenta de algunos riesgos o costes encubiertos:

¢ Alquiler o compra?

Lo normal es empezar alqui
lando por las limitaciones di
capital del emprendedor, per
sobre todo porque hay qui
comprobar que el negocio &
realmente viable.

il ’ccl)ste de la baja calidad. Un producto defectuoso implica una pérdida del cliente, siendo su coste
altisimo por la pérdida de ventas futuras.

* El coste de aprendizaje del personal: Poner en marcha una fabrica en otro pais implica un proceso de

aprendizaje y de formacion del personal, tanto de mandos intermedios como de trabajadores.
Solo si el proyecto esta conso

lidado, y se tiene una vision :
largo plazo del negocio, puedt
considerarse la posibilidad dt
la compra.

. EI coste de la baja productividad: debido al proceso de aprendizaje se produce una menor producti-
vidad, lo cual conlleva la necesidad de contratar a mas personal para mantener la produccion.

*El Costel de |a alta rotacion de personal: el personal tiene contratos cortos o decide darse de baja
voluntariamente, con lo cual el nuevo personal debe comenzar el proceso de aprendizaje de nuevo.

e — i
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Mision, vision y valores en las empresas
GREENPACE:

MISION: Greenpeace es una Organizacion No Gubernamental internacional que hace camparias para cambiar actitudes y ha
el medio ambiente y fomentar la paz
VISION: Greenpeace lucha por un mundo verde y en paz. Trabajamos para:

bitos con el fin de proteger

« Erenar el cambio climatico y aportar soluciones energeéticas positivas para el planeta.

* Proteger la biodiversidad y los recursos naturales del planeta, buscando la sostenibilidad de los ecosistemas y las poblaciones.

« Prevenir la contaminacion y buscar las alternativas mas sostenibles de gestion de residuos.

VALORES:

+ Somos ecologistas. Trabajamos para que la tierra sostenga la vida en toda su diversidad.

« Utilizamos la Accion Directa no Violenta como el instrumento més eficaz para concentrar la atencion plblica sobre los problemas medioambientales.

» Somos independientes politica y econdmicamente. No aceptamos dinero, i presiones de gobiernos, empresas o partidos politicos.

NH HOTELES:
MISION: Ofrecer servicios d
VISION: Recompensar el tiempo que nos dedican nuestros clientes, mejorando su experiencia y contribuyendo a

VALORES:

« Orientacion a las personas: El principal activo de la compafia son las personas: nues
nuestros proveedores.

» Responsabilidad medioambiente:Como empresa responsable del sector turistico, NH Hoteles se compromete al cuidado y respeto del medio
« Sentido del negocio: En NH Hoteles ejecutamos las acciones necesarias en coherencia con la estrategia adoptada para alcanzar nuestros objetivos
de negocio y satisfacer los intereses economicos de nuestros accionistas.

Una Pyme: LUMINARIAS IMPALA, SA:

e hosteleria sostenibles y eficientes para nuestros clientes, accionistas, socios, empleados y para la sociedad en general.
un mundo més sostenible.

tros clientes y nuestros empleados, nuestros accionistas y

ambiente.

MISION: Como empresa “Luminarias Impala S.Ade C.\V, tiene la mision de solventar las necesidades que nuestros clientes tienen en iluminacion;
atendemos tanto a particulares como a empresas, que requieran de una iluminacion limpia, suficiente, barata y ecologica.

VISION: “Luminarias Impala S.A de C.V" tiene la vision de adelantarse en la tecnologia y acercarla al publico en general, asi como crecer como empresa
llegando a tener el liderazgo en la rama y contar con la confianza de todas las personas que requieran de nuestros servicios.

VALORES: “Luminarias Impala S.A de C.V" asi como nuestros empleados y filiales, tenemos como valor principal, servir a los clientes, sin distinciones,
asi como tenemos como valor primordial el cuidado del planeta, apoyando al sistema de iluminacion, con las mas avanzadas redes ecologicas, inclu-
yendo focos de “led” para la iluminaria de edificios publicos, e introduciendo esta cultura a las casas particulares de nuestros clientes, permitiendo que

la tecnologia ecolégica se encuentre al alcance de todos.

Redacta tu plan de empresa

Redacta la mision, vision y valores para tu proyecto empresarial. Ela-
bora mecanismos para transmitir la imagen corporativa delL proyecto.

¢; Papa Noel
vestia de verde?
La misién

« ;Cudl es la filosofia de tu empresa? 2 Qué aporta a la sociedad,
a los clientes, al entorno? ;,Cual es su razon de ser?

Coca Cola ha asociado siempre su imagen a valores como |a fa-
milia, la felicidad, la amistad, la tradicion. Es por ello que en 1931
Coca Cola puso en marcha una campaiia de publicidad navidefa
tomando como figura central de la misma a Santa Claus.

Aunque tradicionalmente Santa Claus (o San Nicolas) habia sido
representado vestido de verde (y en alguna ocasion también de
rojo), Coca Cola lo visit para esta campaiia con sus colores cor-
porativos: blanco y rojo.

Esta representacion calo tan profundamente en nuestro imagina-
fio que se ha mantenido hasta la actualidad.

La vision

» ;Qué esperas que sea tu empresa en un futuro?

Los valores

+ ;Cudles son los valores basicos de Ia empresa?
Imagen corporativa

+ 4 Cémo transmitir en el dia a dia la imagen corporativa?
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7. La cultura empresarial e imagen
corporativa

Aligual que las sociedades se caracterizan por tener una cultura propia que influye en el comportamiento
de las personas, también las empresas tienen una cultura que influye sobre sus miembros. Entendemos
por cultura de la empresa el conjunto de creencias y valores compartidos por sus miem-
bros.

Estas creencias y valores se transmiten a través de dos mecanismos:

s Las r:ormas escritas de lo que desea ser la empresa, lo cual se hace explicito en la mision, vision
y valores.

« Através del dia a dia: en las normas no escritas de como se debe actuar, en los mitos y anécdotas
que qugdan en la memoria de como se soluciond un problema, en los ritos y ceremonias que se celebran
cada cierto tiempo, en los simbolos de como se distribuyen los espacios o en las vestimentas de los tra-
bajadores; todo ello también son mecanismos para transmitir a los trabajadores la cultura de la empresa.

Mision
= Vision
Cultura de empresa: Valores P,
valores y creencias e
compartidos Mitos y anécdotas

Ritos y ceremonias

. Espacios y vestimentas

¢Qué es la imagen corporativa? ;Qué tiene que ver con la cultura de la empresa y el
entorno?

Entendemos por imagen corporativa el conjunto de impresiones que la empresa suscita en el pablico,
0 sea, el modo en que es percibida la empresa por los clientes y la sociedad.

Esta imagen de la empresa puede transmitirse de dos maneras:

+ De forma intencionada, a fravés de campaiias de marketing y publicidad. Lo usan las grandes
empresas. Alglunas formas frecuentes son a través de videos corporativos, del logotipo, de esléganes
repetidos continuamente sobre la filosofia de la empresa o el patrocinio de diversos eventos.

*De fgrma espontanea, a través de la actuacién cotidiana de la empresa que es observada por
los clientes y la sociedad en general. Es més frecuente en pequefias empresas.

Cpn la imagen corporativa se quiere transmitir la cultura de la empresa al entorno, a l0s
clientes y a la sociedad en general; es un medio para generar prestigio y mejorar la opinién pl';blica
respecto a la empresa. Esa es la finalidad que persigue y de ahi que las grandes empresas inviertan en
estas camparias de marketing para generar una visién favorable hacia la marca y la empresa.

- h | Campaias de marketing\|
—_ \{ Forma intencionada JL_b Videos corportativos ‘
At ol M A - Logotipo y marca
como es percibida pe \

L o Actuacién cotidiana

— - Forma no intencionada |
) observada por la sociedad
X

Y

/
/

N

A

(SABIAS QUE...?

MISION:

Es la razén de existir de
empresa, representa la pe
sonalidad de esta, la filosof
de la compaiiia, que se mal
tiene a lo largo del tiempo.

VISION:

Es lo que desea ser en el fi
turo la empresa, hacia donc
se dirige, la imagen que tier
el emprendedor de la empri
sa en el futuro.

VALORES:

Son los principios que
consideran vélidos dentro ¢
la organizacion y por tan
aceptados por sus miembro
reflejan los valores “ético
para la empresa.

EJEMPLOS

Puedes consultar en la pac
na anterior varios ejemplc
de empresas reales.
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The Body Shop: Anita Roddick, pionera en RSC en 1976

Anita Roddick fundé The Body Shop en 1976. Pese a sus problemas médicos (una hepatitis C) y econémicos (los bancos no la financiaban),

logré crear una empresa de cosméticos cuyo distintivo fue el
cion de los envases y su reutilizacion. Ademas contribuyd con

para ayudar a desarrollar dichas comunidades. Cuando todavia no ex

practica esta idea de forma global en las 2000 franquicias de
ya que vendi6 su empresa en 2006, antes de su muerte, a L'Oreal.

Pero veamos en este video su historia:

respeto por el medio ambiente, el no realizar pruebas con animales y la reduc-
el comercio justo cooperando en los lugares de origen de las materias primas
istia el concepto de RSC, Anita Roddick fue la pionera en poner en
su marca en 51 paises. Sin embargo, esta marca hoy en dia es menos conocida

¢Es una empresa o una ONG? | Caso The Body Shop 12:54 Canal EmprendeAprendiendo

https:Nwww.youtube.com.fwatch?v=tM|sATTeLq8

Cuestiones:

a) ¢ Como llegd a aprender sobre cosméticos naturales? ; Qué opinaba de los grandes envases?
b) ¢ Qué le llevo a emprender? ¢ Cual fue su primer negocio? ¢ Qué situacion le llevo a emprender de nuevo?

¢) ¢Qué ocurrio con el primer crédito que pidio? ¢ A qué se debio?

d) ; Qué le diferenciaba de otras empresas respecto a los animales y los envases? ; Cuantos tamafios de envases tenia su empresa?

e) §Qué opinaba de la publicidad? ;Cual fue su estrategia para que la conociesen?
f) ¢ Como fueron sus inicios? ;Qué tuvo que cambiar para que el negocio despuntase?

a)

Cuando la empresa se hizo grande, decidio realizar campafias de comercio justo y defensa del medio ambiente. ¢ Qué le supuso?

h) ¢ Qué pretendia al vender su empresa a L'Oreal? ¢ Lo consigui? ;De quién es ahora la empresa?

i) Indica las 3 lecciones que puedes sacar de este video.

Ejemplos de acciones de RSC

Empresa: Matusewicz Budowa Maszyn (Polonia). N° trabajadores:
235. Actividad: Mecanizado de plasticos y materiales preciosos.
« Implicacién activa en organizaciones locales como la asociacién de
ciegos, clubes deportivos para jovenes y la asociacion de veteranos.
« Construccién de un centro deportivo para jovenes de la localidad.

. Asistencia técnica y financiera para los servicios locales de ambu-
lancias y bomberos (reparacion de vehiculos y aire acondicionado).

Empresa':,.Liﬁpemeier (Alemania). N° trabajadd(es: 295. Activi-
dad: servicios de limpieza.

« Utilizacion de materiales respetuosos con el medio ambiente que re-
ducen la necesidad de aplicar productos quimicos mas fuertes.

+ Construccion de un nuevo edificio con paneles solares para la cale-
faccion, pavimentacion ecoldgica y una biozona para plantas.

» Uso de agua de lluvia para lavar los equipos de limpieza.

« Horario flexible para mujeres con nifios pequerios.

Empresa: Dogan Organik Products (Turquia). N° trabajadores:

70. Actividad: centro de ganaderia y agricultura biologica.

. Asesoramiento a los agricultores locales sobre las técnicas de agri-
cultura biologica, para que puedan ser autosuficientes y mejorar la
sostenibilidad a largo plazo y reducir la emigracion.

« Creacion de un centro avanzado de FP en la localidad en colabora-
cién con la universidad, donde se ofrecen cursos de agricultura biol6-

gica, asi como de un centro de investigacion y desarrollo dedicado a
nuevos métodos y productos de agricultura biologica.

Redacta tu plan
de empresa

Basandote en tu idea de negocio redacta algunas medidas de cum-
plimiento de la RSC. Estas medidas variaran segin sea el sector
de tu actividad, pues no es lo mismo una actividad que produce re-
siduos que otra donde tradicionalmente no se cumplen las normas
laborales o en la que hay un habito de incumplimiento de las leyes
y de corrupcién.

Como guia sigue el siguiente esquema:

Derechos humanos y laborales

« Sefiala medidas de no discriminacion y de cumplimiento de nor-
mas laborales y de seguridad laboral.

Medioambiente

« Sefiala medidas que favorezcan el cuidado y desarrollo del me-
dio ambiente sostenible y que puedan depender de i.

Sociedad y economia

» Sefiala medidas que puedan influir en la sociedad, como por
ejemplo el desarrollo economico de tu localidad atendiendo a
colectivos desfavorecidos u ofreciendo un bien necesario al
entorno, asi como la lucha contra la corrupcion en todos los
aspectos que estén a tu alcance (no comprar en empresas que
no cumplan los criterios de no corrupcion, etc.).
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8. La responsabilidad social corporativa

La relacion entre las empresas y el entorno tiene una doble direccion: por un lado el entorno influye
en Ia.s’ empresas, como hemos podido ver en los apartados anteriores, pero por otro lado la empresa
t?mbaen !nﬂuye en el entorno, y es por ello que las empresas tienen una responsabilidad sobre
él. qu ejemplo, si una fabrica contamina el agua de un rio y no puede beberse, ello genera un coste para
la sociedad (el agua ya no es potable), pero a la empresa le saldria gratis salvo que pudiera ser sancio-
nada. Con la Responsabilidad Social Corporativa ya no se trata de sancionar a posteriori, sino de que las
e'mp_resas asuman el coste que sus actuaciones estan provocando en el entorno. En el ejémplo anterior la
fabrica deberia invertir en una tecnologia mas limpia para evitar esos costes en el entorno.

RESPONSABILIDAD
SOCIAL CORPORATIVA

.

EMPRESA ENTORNO

it OPORTUNIDADES
Y AMENAZAS

Exi'st'enrmllitip!es c!efiniciones de RSC (Responsabilidad Social Corporativa) pero nos quedamos con la
definicion del instituto ETHOS de Brasil que fue pionero en el siglo XX en esta materia:

| “LaRSCesun i6 ef : Stic A
i i una tzcl)_rma de gestion que se define Como una empresa ética y transparente |
K 0s l0s publicos y se caracteriza por el establecimiento de objetivos empresariales para
impulsar el desarrollo sostenible de la sociedad, preservando sus recursos ambienta-
les y culturales para las generaciones futuras, respetando la diversidad y promoviendo la I

. reduccion de las desigualdades sociales.”

Sin'embargo, este tipo dg responsabilidad social es un fenémeno reciente de finales del siglo XX y que
esta pasando por una serie de etapas para su completa implantacién:

L . H imi i
1 etapa. Cumpll‘mlento de la ley. Las empresas se limitan a cumplir la ley. Por ejemplo las empre-
sas reciclan los residuos porque les obliga la ley para no ser sancionadas.

55 . L.
I:'Zd ‘;,tapa' Reaccion frente a las demandas de la sociedad. Las empresas ven esta responsabi-
ida gomq una manerg de ganar prestigio ante la sociedad, por lo que patrocinan actividades que
son bien vistas y las difunden a través de su imagen corporativa.

30 . H ianid P i
3° etapa: Concienciacién social. Las empresas ya incorporan la RSC dentro de su cultura de
émpresa por propio convencimiento, en el dia a dia, abarcando todas las facetas de la empresa.

. SABIAS QUE...?

10 principios del
pacto de la ONU

www.pactomundial.org/quienes
somos/10-principios

1°) Las empresas deben apoyar
respetar la proteccion de los De
rechos Humanos fundamentale
reconocidos internacionalmente.

2°) Las empresas deben asegu
rarse de que no son complices d
otras empresas que vulneran o
derechos humanos.

3°) Las empresas deben apoyar |
libertad de asociacion vy el reconc
cimiento efectivo de la negociaciol
colectiva.

4°) Las empresas deben apoya
la eliminacién de toda forma d
trabajo forzoso o realizado bajt
coaccion.

5° Las empresas deben apoyar I:
erradicacion del trabajo infantil.

6°) Las empresas deben apoyar l¢
abolicién de practicas de discrimi
nacion en el empleo y la ocupacion

7°) Las empresas deben mantene
un enfoque preventivo que favorez.
ca el medio ambiente.

8°) Las empresas deben fomental
las iniciativas que promuevan une
mayor responsabilidad ambiental.

9°) Las empresas deben favorecel
el desarrollo y la difusién de las tec-
nologias respetuosas con el medio
ambiente.

10°) Las empresas deben trabajar
contra la corrupcion en todas sus
formas, incluidas la extorsion y el
soborno.

presas que vulneren los derechos humanos, etc.

Ambitos de
actuacion de la RSC

por la biodiversidad, etc.

* Los derechos humanos: no discriminacion, lucha contra la explotacion infantil, no contratacién con em-

. Log derechos ‘I'aboralg-s: seguridad y salud en el trabajo, igualdad de oportunidades entre hombres y
mujeres, formacién, conciliacion de vida familiar y laboral, salarios justos, efc.

. Socled'ad: Beneficios para la comgnidad, como apoyo a instituciones benéficas locales, programas de
voluntariado, luchar contra la corrupcion, cumplimiento de la normativa de impuestos, etc.

. (IjEconomico: Dgsarrollo econémico de la localidad ofreciendo un empleo estable, contratar con empresas
e la zona a través de contratos justos y equitativos, ofrecer un bien necesario al mercado, etc.

* Medioambiental: Residuos, emisiones, vertidos, impacto en el medio ambiente, uso de energia, respeto

__'—___——#—
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Empresa con RSC

ONG

Empresa social

8.1. La empresa social o emprendimiento social

En el mundo anglosajon las empresas sociales estan en auge. Por ejemplo, en el Reino Unido hay 70.000 empre-
sas que son calificadas como sociales, por lo que en Espafia, un pais con un perfil solidario, se espera que este
tipo de empresas crezcan en un futuro proximo. Pero, £qué son las empresas sociales? ;|No son las ONGs?
¢Tiene que ver algo con la RSC que hemos visto antes? VVamos a distinguir conceptualmente la empresa social

de la empresa que tiene acciones de RSC y de una ONG.

- X

//
Son empresas que venden productos al mercado con la finalidad de obtener una rentabilidad. “

Realizan acciones concretas de RSC como complementarias a su actividad principal.

Por ejemplo, el banco La Caixa tiene una fundacion “Obra Social La Caixa” como una accion de RSC, pero la fi-
Lnalidad del banco es comprar y vender dinero para obtener rentabilidad, siendo la obra social complementaria./}

Las Organizaciones No Gubemamentales no son empresas, no venden productos para obtener rentabilidad.

Persiguen un fin social, y para ello se financian de las cuotas de sus socios y de subvenciones publicas.

Son empresas que también venden productos para obtener una rentabilidad y mantenerse en el mercado.

Pero “el producto que venden” es social, la empresa social existe para resolver un problema social 0
medioambiental, no vende cualquier cosa sino que interviene en el mercado solucionando un problema social.

En la empresa social la misién social es mas importante que la rentabilidad y el reparto de dividendos. La
empresa social existe en cuanto es capaz de resolver un problema social, no por la rentabilidad que obtenga.
El negocio o la empresa es tan solo una herramienta, la empresa social acude al mercado para cambiar el
mundo y hacerlo mas justo, el cual prevalece sobre el fin econémico.

Por ejemplo: empresas que nacen para abordar retos del cambio climatico, empresas que ayudan a las per-
sonas mas pobres del planeta, centros especiales de empleo que contratan personas con discapacidad, etc.

Q:’ara saber mas: https://socialnest.org/ ; https://socialenterprise.es/emprendedores-sociales-espanoles-gjemplos/

Soft skills: 3- Honradez y ética empresarial

Vimos en la UD1 en la autoevaluacion del emprendedor que una de las habilidades era tener sentido ético. Vamos a profundizar en ello.
En primer lugar, ética empresarial y RSC nos puede parecer lo mismo pero son 2 conceptos diferentes. Mientras la ética empresarial
hace referencia al conjunto de principios y valores que muestra la empresa o el emprendedor en su actuacion diaria, la RSC son acciones
concretas por parte de la empresa hacia el entorno o los trabajadores (recordar los ambitos social, medioambiental, laboral, etc). Por tanto,
un emprendedor puede actuar de forma ética pero no estar realizando acciones de RSC, por ejemplo porque su empresa es muy pequena y
acaba de comenzar. En definitiva, el no poder realizar acciones de RSC no le impide actuar de forma honrada y ética en su empresa.
Puedes ampliar en: https://www.expoknews.com/responsab%lidad—social-y-etioa—empresariaI-como-se-reIacionan/

Retoma tu puntuacion del apartado H de autoevaluacion del emprendedor de la UD1 y vuelve a puntuarte de 1 a 5 en estos ejemplos:

H. ; Tengo sentido ético? Retoma tu puntuacion UD1

36. Pienso que es necesario cumplir las normas

37. En mi opinién, el fin no justifica siempre los medios
38. Soy sincero, aunque a veces sea dificil

39. Soy una persona en la que se puede confiar

40. No estoy dispuesto a hacer cualquier cosa por obte-

ner un beneficio

;Qué harfa en estas situaciones? Puntta un 1 de acuerdo hasta un 5 desacuerdo

Si puedo frabajo en B, ya que asi me ahorro pagar autonomos

Para mantener mi empresa cobro todo lo que puedo sin IVAy no lo declaro

Aseguro a los clientes que siempre cumpliré los plazos, aunque sea imposible
Hay que prometer a los trabajadores que seran indefinidos y subiran de categoria

Si tengo los datos de los clientes de la competencia, les ofreceré cualquier cosa
con tal de quitérselos, y ya veremos més adelante

; Hay diferencias entre las puntuaciones totales del apartado H y de la suma de las puntuaciones de los 5 ejemplos? Cuando més alta sea Ia
ountuacion mas sentido ético estas manifestando. Si tienes menor puntuacion en los ejemplos que en el apartado H es que una cosa son los
orincipios generales y otra las situaciones cotidianas del dia a dia. Debatir en clase los resultados.
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4 Casos practicos a resolver

A) Tipos de entorno: sencillo / cambiante

1°) Analiza si el entorno de una empresa de telefonia mévil es mas
sencillo o cambiante. Para ello fijate en las caracteristicas de estabi-
lidad, complejidad, integracion y hostilidad. A continuacion realiza el
mismo tipo de analisis para una ferreteria de una localidad. ;Crees
que el entorno de una ferreteria es totalmente sencillo o existe alguna
caracteristica que también lo haga cambiante?

B) El entorno especifico del sector

2°) Victoria quiere abrir un centro de peluqueria y estética por lo que
quiere analizar cudl es el grado de competencia entre las empresas
actuales que existen en una localidad. Ella sabe que:

a) Hay varios centros como el suyo en la localidad de al lado pero
pocos donde ella quiere abrirla.

b) Es un sector que esta creciendo, pues la gente se preocupa cada
cada vez mas de su imagen personal.

c) Su producto no seria muy distinto al de la competencia, casi todos
hacen practicamente lo mismo.

d) Hay muchas peluquerias que todavia podrian atender a mas clien-
tes de los que ya tienen.

e) Si abriese el centro y le fuese mal, tener que cerrarlo le supondria
un coste puesto que requiere una inversion alta al no disponer de un
local adaptado y necesitar hacer reformas.

Clasifica esta informacion en los factores que inciden en que exista
mayor o menor rivalidad entre los competidores actuales. ;Como cla-
sificarias el grado de competencia que existe (alto-medio-bajo)?

3°) Busca dos ejemplos de productos sustitutivos dentro del sector de
tu ciclo formativo.

C) El analisis D.A.F.O. del entorno

4°) Eliseo tiene un pequefio centro de fisioterapia desde hace 3 afios
en un barrio residencial de nueva creacién. Te pide que le ayudes a
?gnsar en una estrategia de empresa pues quiere afianzar la compa-
Nia y consolidarla. Para ello te comunica la siguiente informacion:

a) Ha conseguido clientela fija, ya que ofrece una atencion personali-
zada muy valorada por los clientes.

b) En el centro trabajan él y otra fisio, ambos con titulacién, muy forma-
dos y muy profesionales. Eliseo ha realizado ademas varios cursos de
gestion empresarial para pymes. Sin embargo, a veces no dan a basto
con la cantidad de clientela que tienen.

¢) Su manera de financiarse es con pequefios créditos al banco y con
las ganancias que va obteniendo, con lo que no tiene problemas en
€se aspecio.

d) Debido a la innovacién constante, necesita incorporar nueva maqui-
Naria en las consultas.

e) Se rumorea que se va a implantar un gran centro médico de un
marca conocida en el barrio, el cual también va a ofrecer servicios d
fisioterapia a precios muy asequibles.

f) La poblacion del barrio residencial no para de crecer en las nueva
viviendas, sobre todo la poblacién con rentas mas altas.

Clasifica estos factores en el D.A.F.O. e indica algunas estrategias qu
creas que Eliseo podria tomar con el andlisis C. AM.E.

D) Localizacion

5°) Sefiala al menos 1 o 2 criterios de localizacion que le sean ma
especificos a su situacion a los siguientes emprendedores:

a) Maria, que va a abrir una papeleria en una localidad donde no ha
ninguna.

b) Fernando, necesita una nave grande donde poder realizar el curva
do de tubos metélicos que vendera principalmente a otras empresas.

¢) David y Nuria, viven en una pequefia poblacion de 1.000 habitante:
en la sierra, pero quieren abrir una gestoria administrativa, fiscal y con
table que dé servicios a otras empresas y auténomos, ya que la qu
hay en la localidad no funciona bien.

E) La imagen corporativa y la RSC

6°) Carlos y Ana han abierto una pequefa tienda de moda en un:
calle comercial de la localidad donde viven. Estan preocupados por I:
imagen que puedan dar a los clientes asi que empiezan a trabajar er
todo lo que pueda ser imagen corporativa de la empresa.

a) ¢ Qué actividades podrian realizar para promover esta imagen cor
porativa? b) ; Qué podrian hacer ademas para cuidar la imagen en e
dia adia?

7°) Indica para las siguientes empresas en qué ambito de actuacior
de RSC estan actuando:

a) Zapatillas baratas, S.A. tiene varias fabricas en Tailandia, por lo que
una de sus preocupaciones es no contratar a ningtin menor de 16 afios
bajo ninglin concepto, de manera que ha creado la figura del supervi
sor de contratacion.

b) Producimos electricidad, S.A. se ha instalado en una comunidac
paraguaya aprovechando los saltos de agua de sus rios. Reinvierte
parte de sus ingresos en un proyecto de ayuda a las mujeres de Iz
comunidad en el fomento de creacién de empresas de costura y telas.

¢) Quimica espafiola, S.A. tiene una politica de horario flexible pare
que los trabajadores que tengan hijos a su cuidado puedan entrar mas
tarde y luego completar las horas en otro momento de la semana.

Q) Diamantes perfectos, S.A. tiene su principal fabrica en un pais de
Africa Central. Alli los altos cargos del gobiemo le exigen para con-
tinuar instalandose que facilite el trafico de armas para la situacion
de pre-guerra civil en que se encuentra el pais. La empresa se niega
a ello. El pais decide darle la concesion a otra empresa, Diamantes
parecidos, S.A., que relne los requisitos.



