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Presentacion

Todas las personas tienen el talento y las habilidades del emprendedor, de esta
manera podrian encontrar las oportunidades de trabajo mas convenientes, esto
es; llegan a tener una actitud emprendedora.

Desde el punto de vista social, el desarrollo es crucial y las organizaciones e
instituciones de apoyo son cada vez mas consientes de su papel como factor
de progreso y paz en la avalancha del desempleo que se avecina en nuestras
comunidades. Los millones de desocupados y personas que cada vez se suman
ponen en alerta a nuestras organizaciones (publicas o privadas) y hacen volver
a los ojos del emprendedor y verlo como ejemplo y solucién a todos nuestros
problemas.

Ser emprendedor exige un nuevo espiritu, una nueva mentalidad que hace que
el hombre no espere, sino actué. Al empresario se le exige una mayor
preparacion y espero en la planeaciéon de su negocio para enfrentarse a un
mercado que no perdona errores y que cada dia se vuelve mas exigente.



Proposito de la unidad de
aprendizaje

» Aplicar los conocimientos adquiridos a los largo de
la carrera en la elaboracion y desarrollo de un

proyecto productivo que promueva la posibilidad
de autoempleo en su profesion.




Secuencia didactica

Desarrollo empresarial

Concepto e importancia del
emprendedor, descripcion del
proyecto

Estudio técnico Estudio administrativo

Impacto y beneficio socio-
econdmico

Estudio Financiero




Recomendaciones generales

Se sugiere iniciar con una sesion de encuadre en la que se haga
la presentacion del instructor y de los participantes, la
deteccion o diagnostico de expectativas y necesidades,
campo del desarrollo empresarial.

El docente, dara a conocer el programa de la unidad de
aprendizaje citando las formas de organizacion y evaluacion,
asi como todos aquellos acuerdos generales sobre el
desarrollo de la unidad, lineamientos tanto del profesor como
del participante senalados en el Programa de Estudios.

Para todos los apartados de la unidad de aprendizaje, es
indispensable establecer y ponderar estrategias como lectura
comentada, trabajo en equipos colaborativos, grupales y
vivénciales, asesoria con retroalimentacion durante todo el

proceso.




Objetivo:

» Determinar la cantidad de bienes y servicios
factibles de ser ofertados por la empresa que,
en cierta area geografica y bajo ciertas
condiciones , el mercado estaria dispuesto a
adquirir para satisfacer sus necesidades.




Conocimientos:

» Analisis e identificacion de la competencia

.



» Cuando empiezas un
negocio te vas a
encontrar con algo
molesto, pero
inevitable - y sano -
en una economia de
mercado: F
competencia.




» La Real Academia Espanola define la

competencia como una situacion de
empresas que rivalizan en un mercado
ofreciendo o0 demandando un mismo
producto o servicio".



http://lema.rae.es/drae/?val=competencia

» La competencia es la empresa o conjunto de
empresas que producen o venden productos
similares o sustitutos a los que una empresa
produce o vende en el mismo mercado.







» https://youtu.be/S331j1qgFipw

.


https://youtu.be/S331j1qFipw

/Quién es mi competencia? Y esta pregunta incluye

cuantos competidores vas a tener.

;Cual es el tamano de la competencia y su fortaleza

financiera?
;Cual es su volumen de ventas?

;Cual es la calidad del producto o servicio que

ofrecen?

;Cuales son sus estrategias de marketing y ventas?




» sOn aquellas
que operan en
el mismo
mercado 0
sector donde

piensas

implementar tu
ldea de negocio




» El

analisis de la
competencia  es el
analisis de las
capacidades, recursos,
estrategias, ventajas
competitivas,
fortalezas, debilidades

y demas caracteristicas

de los actuales vy
potenciales
competidores de una

empresa, que se realiza
con el fin de poder, en
base a dicho anaI|5|s
tomar decisiones o0
formular estrategias
que permitan competir
on ellos de la mejor

reig posible.
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. Determinar Tomar
Determinar Recolectar . 0
la I Analizar la decisiones o
_ informacion . ., informacion formular
del analisis informacion .
a recolectar estrategias

https://www.crecenegocios.com




» EIl primer paso consiste en determinar la
necesidad o el objetivo del analisis; es decir,
la razon por la cual lo vamos a realizar o se
hace necesario realizarlo.




» Quiénes son?
» Productos y servicios

» Fortalezas y debilidades

» Estrategias que utilizan

.



Una vez que hemos determinado la necesidad
de nuestro analisis, el siguiente paso consiste
en determinar, en base a esta, la informacion
que vamos a necesitar de nuestros
competidores y, por tanto, recolectar:




v VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV VvV 9V VvV Vv v v

el nimero de competidores que vamos a tener.
los lideres o principales.

su ubicacion.

sus mercados.

sus volumenes de ventas.

su participacion en el mercado.

su experiencia en el mercado.

los materiales o insumos que utilizan.
sus productos.

Sus precios.

SUS procesos.

SUS recursos.
su capacidad de produccion o de abastecimiento.
los medios publicitarios que utilizan.

sus canales o puntos de venta.

Sus ventajas competitivas.

sus principales estrategias.

sus fortalezas y debilidades.




» Para recolectar informacion de a
competencia, lo usual es utilizar la tecnica de

'a observacion vy, por ejemplo, dependiendo
del tipo de informacidbn que queramos
recolectar:



https://www.crecenegocios.com/la-tecnica-de-observacion/

» visitar sus locales vy
tomar nota de sus = |
productos o servicios,
Sus pProcesos, Ssu
decoracion, el
desempeno de su
personal, la atencion
que brindan a sus
clientes, etc.




» visitar los mercados
O zohas comerciales
en donde se vendan
sus productos o
servicios, y observar
sus caracteristicas,

a reaccién  del Z#8K
oublico ante estos,
os productos o
servicios mas
solicitados, SuUsS
precios, etc.




» adquirir Sus
productos 0
probar Sus
Servicios para
poder analizarlos
directamente.

depositphotos




Precio

Calidad

Ingredientes

Contenido nutrimental

Diseno

Imagen B ;259+|ones

Contenido neto
Caducidad
Envase
Empaque
Diseno
Servicios
Garantia
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Instalaciones
Horarios
Mobiliario
Equipo
Personal
Precios




» a través de pequenas
entrevistas 0 encuestas
informales a
trabajadores, clientes o
proveedores




» Busqueda en internet
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» Para analizar

cuadro con

mejor la

nuestros

informacion
recolectada lo recomendable es elaborar un

principales

competidores y la valoracion de los factores

que consideremos mas

nuestro analisis.
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Importantes para




Competidor A

Competidor B

Competidor C

Principales
fortalezas

buena calidad
del producto

variedad de
disenos

buena ubicacion

Principales
debilidades

falta de
capacidad para
mantener

precios bajos

mala atencion al
cliente

poca calidad de
SuUs insumos

Principales
estrategias

activa
participacion en
redes sociales

precios bajos

especializacion
en un tipo de
producto









» https://youtu.be/7jww2jPbel0

.
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