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PROYECTO DE INVERSION

-

-

Es aquella propuesta de inversion, documentada y
analizada, técnica y econémica, destinada a una

futura unidad productiva.

~N

J

EVALUACION

Tiene como objeto conocer su
rentabilidad econdmica.

SECTOR PUBLICO

Se basa

SECTOR PRIVADO

Se basa

Incremento del producto interno
bruto.

La creacién de empleos.

La promocidn del desarrollo so-
cial y regional equilibrado. \_

Tasa de rentabilidad.
Recuperacion rapida y asegura-
da del capital invertido.
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CARACTERISTICAS

Cuenta con propdsitos , objetivos y metas y persigue un resultado.
Se gjustan a un plazo de tiempo limitado. Sujetos a seguimiento y
control.

Cuentan con fase de planificacion, ejecucién y de entrega.
Involucran especialistas de distintos roles y responsabilidades.
Cada proyecto es Unico en su tipo, recursos, costos y grado de cali-
dad.

Utilizan una serie metodologias tanto cualitativas como cuantitativas.

CLASIFICACION

Por su

/

J

La diversificacion de la activi-
dad econdmica del pais. /

CATEGORIAS

TIPO

.

Describe

,
El problema a resolver. Deficiencia observada en

CARACTER NATURALEZA
Econdmico Social Fundacion Racionalizaciéon
Ingresos mayores que Sin ‘ﬂnes de Iucro, Fase de creacion de Fase de reingenieria
egresos. General subsisten de donacio- UG BMpresa. de una empresa en
utilidad. nes. marcha.

Sector primario. Viene
agricolas, ganaderia..

Sector secundario. Bienes
que pasan por el proceso
de transformacion

Sector terciario. Produce ser-
vicios de salud, comercio,
transporte, educacion.

el entorno econdmico social.
\
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,
El objetivo o propdsito. Producir algo que resuelva

el problema.
\

N\
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,
La finalidad. Dar solucion, lo que genera costos,

gastos, ganancias o perdidas.
\

N\

INVERSION

Fases

-

Tiene como objeto generar una ga-
nancia econdmica. La informacidén nos
ayudara a la decisidn de inversion.

\_

Ve

\.

ldentificacion de las alternativas de inversion
(proyectos)

\

Diseno y evaluacion, mediante el informe de

viabilidad.
.

Ve

J

Eleccion del mejor proyecto de inversion.

\.

Implantacion, seguimiento y control.

ESTUDIO PARA SU
ANALISIS

MERCADO

7

\

7

\

7

\

Mezcla de
mercadotecnia

Conjunto de herramientas tdcticas que la
empresa combina para producir una res-
puesta dentro del mercado meta.

Producto

Tipos

— Caracteristicas

Ciclo de vida

Ve

Productos de consumo

\.

p
Productos de consumo

popular

Marca Es el tiempo de presencia y las
etapas de evoluciéon que de-
terminan el desarrollo de un

Envase producto en el mercado.

Logotipo r

Ve

Productos de impulso

.

Nace. Creacidén del producto

Diseno/ color

r

Aspectos Elementos Segmentacion
N
El problema a resolver. Deficiencia observada en Se refiere al proceso de divisidn de consumi-
el entorno econdmico social. ) dores en grupos menores, basdndose en las
2 Demanda Oferta necesidades o caracteristicas que tengan
El objetivo o propdsito. Producir algo que resuelva en comun.
el problema.
/ Factores
N
La finalidad. Dar solucién, lo que genera costos, Es la cantidad de bienes y servicios que los Es la cantidad de productos o servicios ofre- / \
gastos, ganancias o perdidas. consumidores estan dispuestos a adquirir a cidos por una empresa, mismos que se po- . Geogrdficos
J . . . . . . 7
un.premo de’rermquo con la 'fI.I’]CﬂIdOd de nen en el mercado, para la satisfaccion de . Demogrdficos
satisfacer una necesidad especifica. las necesidades de |os clientes. Psicolda
. sicologicos
. Psicogrdaficos
. Socioculturales
-~ - o . Relacionada con el uso
Propositos Pronostico Clasificacién Clasificacion Elasticidad Factores que afectan Por la situacion de Uso
]
\
. Por beneficios
( ) Conocer como se comportara Segun el dominio de los 4 ( )
Medir aspectos que influyen en la cantidad de ad q diant i tabri , I d Es la medida o cambio porcentual que
. ) abricante en el mercado . .
producto o servicio demandado. d demanda mediante sus fipos muestra la cantidad ofrecida cuando Numero de oferentes.
. . . s .
. \ J
Potencial Redl ocurre una variacion de precio.
4 N\ \ 4 )
. . . Tamano y crecimiento de . B .
Determinar que funcione como satisfactor. Ubicacion geogrdfica.
mercado
\ / \ J o . . 4 ) L (" )
p < . \ Demanda eldstica.  Va Demanda ineldstica. Es Demanda unitaria. La varia- | 7~ N\ 4 N\ | De mercado libre. Existe Oligopdlica. El mercado esta Monopdlica. Existe UN solo
. - R . .z . . 4
i i . . constante  independiente- cion del precio es de acuer- ifi i i : dominado por pocos pro- .,
Conocer las necesidades y cantidad de con- Hbios do consumo ria de acuerdo a precio. lep P Cuantificacion de los requeri Cantidad de productos que la un gran numero de por p P productor, por lo que el N Volumen de produccion ofertada
sumidores mente del precio. do ala demanda. mientos de productos de la po- poblaciéon puede adquirir, deter- compradores y vende- ductores. asigna precio, calidad vy Perfectamente Perfectamente Elasticidad y capacidad de produccion.
. ., . . . . . . I . ;. . .
blacion, independiente de que minada por su nivel de ingresos. dores. cantidad de lo ofertado. Elastica ineldstica unifaria . J
p - N g s 4 )
|dentificar las caracteristicas de los consumido- . esta pueda o no adquiriria. [poder adquisifivo) - - . /
. Gustos y preferencias \ J \_ J Tecnologia en los procesos.
\ J/ \ J \_ y
. ) e )

Determinantes la demanda

\. J

Niveles de ingresos y gasto
poblacional.
.

'

.

Precios de los productos.

'

\

Expectativas.

7

\

Promociones.

\.

p
Productos de alta

rotacién

Slogan

\

Crece. Estabilidad en el mercado

Ve

\

Productos de gancho

I

lugar a diferentes versiones.
\

Madurez. Se reproducen y dan

7

mercado.
\,

Mueren. Cuando son retirados del

Precio Plaza
é . , N 4 )
Es una expresion qle valor que ’[len_e un produc- Es la comercializacion del producto o servicio
to o servicio, manifestado en términos moneta- . S
. ofertado, considerando el canal de distribu-
rios, que el comprador debe pagar al vende- L
. cion, para lograr que el producto llegue en
dor para poder hacer uso de el y disfrutar de .
g tiempo y forma.
sus beneficios.
J \_ J
Tipos Importancia
(

Para productos
de consumo

Para productos
industriales

y consumidos.

\_

~N

Localizar los puntos estratégi-
cos de distribucion para que
los productos sean identifica

Promocion

Consiste en que los clientes conozcan el
producto o servicio a través de modos de
publicidad, apoydndose en medios de

comunicacion.

Ventas personales. Co-
municacioén directa entre
representante de ventas
y compradores.

Promocion de ventas.
Donde el propdsito es
mejorar su publicidad y
facilitar la venta personal.
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