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EXAMEN


1. ¿Cuáles son los principios básicos sobre los que se fundamenta el marketing?

El marketing se fundamenta sobre cuatro principios: detectar necesidades, para determinar qué se va a producir; satisfacer necesidades, es decir: proporcionar beneficios a través del producto; que el producto sea valorado por los clientes a través de sus características y beneficios y, por último, el punto de encuentro entre la oferta y la demanda, esto es: la adquisición del producto.

2. Explique y diferencie los conceptos cartera, gama y línea de productos.

La cartera incluye todos los productos o servicios que fabrique o comercialice la empresa. Esta cartera está dividida en gamas. Cada gama agrupa los productos según un segmento de mercado al que van dirigidos. Dentro de las gamas están las líneas, cada línea tiene una serie de productos semejantes que se diferencian del resto de líneas en características secundarias pero compartiendo la función principal.

3. Defina estrategias a seguir para fidelizar a un cliente en función de su perfil y los canales de comercialización.

A un cliente exclusivo se le debe tratar de modo más personal con la publicidad. Por lo tanto, se podrá hacer publicidad personalizada para él. En cambio se usará publicidad tipificada y estandarizada para clientes comunes.

Si se trata de clientes con acceso a Internet, el contacto se puede mantener por vía telemática, pero si se trata de un colectivo de clientes que sea usuario habitual de estas tecnologías (por ejemplo, jubilados de bajo poder adquisitivo) habrá que utilizar otros medios de contacto, como el correo ordinario o el teléfono.

Si el producto se comercializa en numerosos puntos de venta y de forma física, se podrá optar por invitar al cliente a promociones que le permitirán probar nuevos productos y acceder a incentivos extraordinarios (por ejemplo, ofrecer un regalo si trae consigo a un amigo). Pero si el producto se comercializa en Internet, la estrategia será diferente, ya que el cliente no podrá analizar el producto de forma física. En estos casos se puede optar por enviar muestras gratuitas a los clientes habituales.

4. ¿En qué consiste la fijación de precios según precios de la competencia?

La fijación de precios según el precio de la competencia, es decir el precio de mercado, se basa en tomar como referencia el precio medio del producto que comercialice en el mercado en el que se venda.

Lo habitual consiste en ponerle al producto un precio similar. En cambio, si se tiene un producto con características superiores a lo que hay normalmente en el mercado se podrá subir de precio. Obviamente, también se podrá bajar el precio en caso de tener un producto inferior.

5. Indique si las siguientes afirmaciones son verdaderas o falsas y justifíquelo.

	
	V
	F

	El uso de fuentes a palo seco para redactar un plan de negocio supone siempre una barrera que dificulta la comprensión lectora
	
	X

	Una extensión adecuada para elaborar un plan de negocio suele rondar en torno a las treinta o cincuenta páginas
	X
	

	Suele ser bueno usar muchísima información esquematizada en un plan de negocio
	
	X

	Si el plan de negocio va dirigido a una institución pública, es conveniente que vaya duplicado para, por ejemplo, conservar una copia compulsada.
	X
	

	El uso constante de tecnicismos en un plan de negocio es muy recomendable, ya que le proporciona una apariencia más profesional
	
	X

	La inserción e interpretación de estados financieros hace el texto más complejo e incomprensible.
	
	X



El uso de la mayoría de fuentes a palo seco tiene un diseño que facilita la lectura y no al revés. Es una familia tipográfica recomendada para elaborar gran cantidad de tipos de textos, como una presentación de un plan de negocio.

Salvo casos excepcionales, un plan de negocio no debe quedar escaso de contenido pero tampoco puede pecar de exceso de contenido. Por establecer un número orientativo de páginas, entre treinta y cincuenta se considera lo adecuado para cubrir todos los puntos.

El abuso de información esquematizada puede dar errores de comprensión como, por ejemplo, dotar de ambigüedad el segmento teórico a explicar.

En este tipo de trámites es conveniente conservar una copia compulsada para el promotor para justificar la realización de la gestión.

No es bueno el exceso de tecnicismos. Muchos de los receptores del plan de negocio podrían ser personas profanas en el ámbito, por lo tanto conviene adaptar el contenido para que sea accesible a todo el mundo.

Del mismo modo que el punto anterior, la inserción de interpretaciones y explicaciones de estados financieros hace accesible el plan a todo tipo de personas a las que pueda ir dirigida el documento.

6. Enumere las partes que, como mínimo, deben constar en un plan de negocio.

1.º	Índice de contenidos.

2.º	Introducción.

3.º	Plan de marketing.

4.º	Plan de producción y compras o plan operativo.

5.º	Plan de ventas.

6.º	Planificación económica.

7.º	Planificación financiera.

8.º	Estudio de la viabilidad del negocio y rentabilidad esperada.

9.º	Conclusiones.

7. ¿Según qué se pueden determinar las estrategias para fijar los precios de modo más habitual?

a. Distribución, demanda, costes directos o competencia.
b. Competencia, segmento de mercado, demanda o ciclo de vida.
c. Demanda, perfil de la clientela, precios de la competencia o margen de ventas (coste).
d. Ciclo de vida, perfil de la clientela, margen de ventas (coste) o distribución.

1.c.

8. ¿Qué se entiende por empoderamiento?

En el ámbito de la creación de microempresas, de puesta en marcha de un negocio, se considera que el empoderamiento de un promotor es que debe poseer valores como la capacidad de transformar lo negativo en positivo, los inconvenientes en ventajas o que sepa poner en marcha un negocio con la capacidad creativa suficiente y emprendedora para ello. Esto incluye saber asumir riesgos, al igual que la de integración en el entorno en el que se desenvuelva la empresa.


9. Relacione los siguientes contenidos con la parte del plan de negocio que debe suministrar esa información.

Análisis externo e interno
Rentabilidad del proyecto
Previsión de la demanda
Plan de producción
Plan de marketing
Estudio de la viabilidad
Cuantificación de materia primas necesarias
Plan de ventas
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10. Con la información facilitada, realice un resumen del plan de negocio que refleje la iniciativa empresarial descrita.

Para este caso en concreto, se deben reflejar solo los siguientes puntos: índice de contenidos, introducción (iniciativa, promotores, etc.), plan de marketing, plan de compras, plan de ventas, planificación económica, planificación financiera (incluir estado previsional de tesorería inicial y para el primer año) y estudio de la viabilidad y rentabilidad (calcular el plazo de recuperación del desembolso inicial por el criterio del pay back).

Tras finalizar su contrato de trabajo en la empresa en la que prestaban sus servicios (una empresa de comercio minorista de venta de calzado y complementos) dos amigos deciden poner en marcha un pequeño negocio. Ambos conocen el sector del calzado, la primera intención es buscar un local y abrir su propia tienda pero deciden comenzar primero realizando un estudio de mercado.

Tras realizar un número considerable de encuestas a pie de calle en centros comerciales y zonas peatonales, obtienen la siguiente información:

El cliente que se desplaza hasta una tienda a comprar unos zapatos tiene una edad superior a cincuenta años. La mayoría son personas poco ocupadas que prefieren ir al comercio, probarse el calzado y elegir el que le resulta más cómodo. Este colectivo compra calzado cuando lo necesita.

Los consumidores más jóvenes (entre veinticinco y cuarenta años), usuarios asiduos de nuevas tecnologías, prefieren realizar la compra por Internet y recibir el pedido en su domicilio, previo pago por medios electrónicos. Este otro colectivo no solo compra calzado cuando lo necesita sino que, si los jóvenes ven unos zapatos que les gustan a buen precio, compran aunque no sea una necesidad. Suelen comprar en comercios electrónicos pero se quejan de que estos tienen su ubicación física lejos y el tiempo de espera hasta recibir la compra es excesivamente amplio.

Las zapaterías existentes en la zona comercial solo ofrecen la posibilidad de venta directa al cliente en la tienda. Su horario de apertura al público está sujeto al horario comercial. Ninguna de las tiendas analizadas ofrecen promociones a sus clientes, a no ser que se trate de los descuentos obligados del período de rebajas. 

En cuanto a los posibles proveedores, en algunas poblaciones cercanas existen fábricas de calzado que les venden a muy buen precio y no exigen la compra de una cantidad mínima, sino que pueden pedir el artículo que necesiten y lo reciben en 24 h.

Con la información obtenida, los promotores de la idea deciden poner en marcha un negocio de venta de calzado pero en Internet (comercio electrónico), ya que en la zona no existe ninguna empresa de este tipo. Además, los recursos iniciales que necesitan son menos que si deciden abrir un local comercial. Por otra parte, al situarse en Internet, las posibilidades de captar clientes no solo de su zona geográfica se multiplican notablemente.

Deciden constituir una sociedad mercantil. Disponen de un capital propio para iniciar la actividad de 10 000 €. Los recursos que van a necesitar para establecerse son:

Una página web que tiene un coste inicial de 2500 € y posteriormente un coste trimestral de mantenimiento de 200 €. (800 € anuales).

Una campaña publicitaria en la que van a invertir 1500 € destinados a publicitarse en la radio local, en Internet (para un buen posicionamiento) y mediante algunos folletos informativos que repartirán a pie de calle. Como promoción inicial ofrecerán un 50 % de descuento en la compra del segundo par de zapatos.

No van a necesitar empleados, de momento ellos mismos se van a encargar de gestionar el negocio (hacerse cargo de los pedidos, tratar con los proveedores y clientes, etc.).

Van a contratar los servicios de una gestoría administrativa para la constitución de la sociedad y la realización de todos los trámites iniciales. Posteriormente también se encargará de llevar la contabilidad y cumplir con las obligaciones fiscales periódicas. Los honorarios por los trámites iniciales serán de 500 €. Posteriormente el importe a pagar en concepto de gestoría será de 150 € mensuales (es decir 1800 € año, impuestos y tasas incluidos).

No necesitan adquirir mercancía porque el proveedor que les va a servir el calzado les vende sobre pedido. Es más, se compromete a enviarlo directamente al domicilio del cliente, evitando así pérdidas de tiempo.

Estiman realizar unas ventas durante el primer año por valor de 1750 € mensuales. En 1 año estipulan haber captado 300 clientes.

Del importe de las ventas, el 50 % es el coste del calzado adquirido directamente al proveedor.

Deciden que su nombre comercial será «pasosenlared.com».

Solución al supuesto:

Índice de contenidos

1. Introducción, 2. Plan de marketing, 3. Plan de compras, 4. Plan de ventas, 5. Planificación económica. 6. Planificación financiera y 7. Estudio de la viabilidad y rentabilidad.

1. Introducción

La empresa denominada comercialmente «pasosenlared.com» nace como un proyecto de comercio electrónico de calzado. Analizado el mercado, los promotores llegan a la conclusión de que hay una parte de la demanda importante que requiere la existencia de una empresa local en la que puedan adquirir calzado por Internet, sin necesidad de desplazarse, y con la confianza y tranquilidad que supone comprar en un negocio local (aunque esté en la Red).

Dado el auge de las nuevas tecnologías, el comercio tradicional no supone ningún tipo de innovación que atraiga a clientes jóvenes que prefieren realizar sus compras de forma telemática. Los promotores de esta idea (nombres y apellidos) tienen una amplia experiencia en el sector del comercio de calzado, por lo que ofrecen la garantía que ello supone a la hora de seleccionar los mejores productos con la mejor relación calidad-precio.

2. Plan de Marketing

Las perspectivas de ventas son interesantes, dado el auge del comercio electrónico y la demanda existente en el mercado en el que se van a establecer. Estableciéndose como comercio electrónico, la relación con el cliente, una vez captado, será mucho más fácil y continua que si se tratase de un cliente en un comercio habitual. La información que recibirá el cliente sobre promociones y novedades será constante, por lo tanto la fidelización se convertirá en una tarea sencilla. Además, con Internet, las posibilidades de captar un mayor número de clientes a medida que pase el tiempo son considerables.

Puntos fuertes del proyecto: cubrir la demanda de una parte del mercado, conocer el producto que se va a vender, no necesitar una gran inversión inicial en recursos, disponer de la financiación suficiente para comenzar sin necesidad de financiación ajena y precios de venta muy razonables (dado que se va a comprar el producto directamente al fabricante, sin necesidad de intermediarios).

Puntos débiles: poner en marcha una empresa totalmente desconocida puede suponer una ralentización de las ventas al principio.

Publicidad: la página web tendrá un buen posicionamiento en la Red. Además se van a insertar algunos anuncios en la radio local y se repartirán folletos publicitarios en las calles y zonas comerciales.

3. Plan de compras

Dado que el proveedor nos da la facilidad de adquirir existencias sobre pedido en función de lo que vayan demandando los clientes, no es necesario destinar recursos a existencias iniciales de mercancía. Pero al cabo del primer año, las ventas previstas en el punto siguiente suponen unas compras por valor de 10 500 €.

4. Plan de ventas

La captación de clientes se realizará en su mayor parte en la Red. Una vez captado un cliente y realizada la primera venta, se le ofrecerá un descuento del 50 % en la siguiente, tratando de fidelizarlo. Además se le informará de las promociones que se vayan integrando.

Durante el primer año se estima que se van a captar unos 300 clientes.

Se estiman unas ventas mensuales medias de 1750 € durante el primer año, lo que hacen un total de ingresos previstos anuales de 21 000 €. Estas ventas supondrían unas compras a proveedores de 10 500 €.

5. Planificación económica

	Recursos necesarios para poner en marcha el proyecto empresarial

	Página web
	2500 €

	Publicidad
	1500 €

	Gestiones
	500 €

	TOTAL INVERSIÓN INICIAL
	4500 €

	Recursos financieros disponibles
	10.000 



Con estos datos parece claro que los recursos se van a repartir de forma razonable y adecuada, dejando además a los promotores recursos financieros sin gastar que les servirán de ayuda en los primeros meses de vida de su negocio.

6. Planificación financiera

	Estado previsional de tesorería inicial.

	Saldo inicial
	10 000 €

	Pagos

	Página web
	2500 €

	Publicidad
	1500 €

	Gestión administrativa
	500 €

	Total pagos
	4500 €

	SALDO FINAL
	5500 € = 10 000€ - 4500 €



	Estado previsional de tesorería primer año:

	Saldo inicial
	5500 €

	Cobros

	A clientes
	21 000 €

	Total cobros
	21 000 €

	Pagos

	Gestoría
	1800 €

	Mantenimiento página web
	800 €

	Compras a proveedores
	10 500 €

	Total pagos
	13 100 €

	SALDO FINAL
	13 400 € = 5500 + 21 000 – 13100 



El resultado de tesorería previsto para el primer año es positivo, 13 400 € de beneficios.


7. Viabilidad y rentabilidad

El proyecto es perfectamente viable, ya que la empresa cuenta con los recursos financieros suficientes para asumir la inversión inicial y ponerlo en marcha, como se observó en el punto 5.

Además es rentable ya en el primer año, al final de este se esperan unos beneficios de 13 400€ y la inversión inicial era de 4500 €. Por lo que se recuperará lo invertido en ese período.

En este caso, para calcular el plazo de recuperación (en qué día se recuperará la inversión) basta, simplemente, con calcular el promedio los beneficios mensuales (13 400 / 12 =1116,66 €) y luego dividir la inversión entre el promedio de beneficios (4500 € / 1116,66 = 4,02). Da 4,02, es decir, entrados en el cuarto mes se recuperará la inversión inicial. Finalmente, se multiplica 4,02 por 30 (días de un mes) que da como resultado 120,6. El día 121 será el primero donde al comienzo ya se haya recuperado la inversión inicial. Esta empresa prevé un plazo de recuperación de 121 días, plazo atractivo y que demuestra la rentabilidad de la empresa.


