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AGROAPECUAR LA

SECTOR PRIMARIO

Al explotarlos no se efectua ninguna
transformacion;por ejemplo: porcicola,
caprinos, fruticulas, etcétera.

INDUSTRUIAIES

SECTOR SECUNARIO

Pricipal caracteristica transformar los productos
Estos pueden ser: del cemento, del calzado,
farmacéutica, etcétera

SENRVLCLOS

SECTOr TERCIARIO

Pueden ser: educacion,
carreteros, hidraulicos, transporte
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Santesmanes Mestre. M. (2015). Fudamentos de mercadotecnia. Meéxico D.F Mexico: Guupo
Editorial Patuwio. Recuperado de hitps:/ [elibwo.net/es/ereader/uvnu/39413?page-346



Ciclo de vida de los proyectos

Se clasifican en las cuatro
siguientes: introduccion,
crecimiento, madurez y declive

1. Fase de introduccion o de desarrolio del
mercado

2. Fase de crecimiento

proceso de difusion que atrae a la primera
mayoria de compradores. Aumenta el numero de
versiones del producto y se mejoran sus
prestaciones. El precio, aunque todavia es alto,
empieza a bajar. La inversidon en promocion sigue
siendo alta y se apela a la mayoria del mercado.
Se persigue la creacion de una preferencia de
marca que asequre las compras de repeticion.

3. Fase de madurez

Las ventas dejan de aumentar y llega un
momento en el que empiezan a descender.

Su duracion puede alargarse todavia mas si
se llevan a cabo estrategias de mejora del
producto o de busqueda de nuevos usos para
el mismo y atraccion de nuevos usuarios,
como las que se detallan mas adelante. La
competencia en precios se vuelve muy
intensa en la fase de madurez

4.Fase de
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- Producto novedoso.
- Monopolio.

- Fase de pérdidas.

- Alto gasto promaocional.
- Clientes innovadores.

- Se paraliza la
inversion.

- Politica agresiva de
descuentos.

Tiempo &

INTRODUCCION

Sangri Coral, A. (2015). Introduccién a la mercadotecnia. México D.F, Mexico:
Grupo Editorial Patria. Recuperado de https://elibro.net/es/ereader/uvm/39388°7
page=33



ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD

OUE,COMO,CUANDO,
DONDE Y PORQUE?

El estudio de factibilidad es una condicion para el éxito en la implantacion
de un proyecto,
una vez definido, verifica la factibilidad de que el proyecto pueda ser
llevado a cabo por una
empresay cual es la estructura, tanto legal, organizacional y financiera que
se debe adoptar

SELECCION DEL
GERENTE DEL PROYECTO

L SELECCION DEL EQUIPO
é PARA EL PROYECTO
-

@{/&B ﬁggﬁgzggntes Yy experiencia

Habilidades tecnicas
Competencia internacional/
Habilidad de trato
Capacidad gerencial
comprobada

IDENTIFICACIONDEL [ J//
PROYECTO DE INVERSION @

FUENTES PARA IDENTIFICAR EL
PROYECTO DE INVERSION

Satisfacer mercados internos

Satisfacer mercados externos

provechar recursos naturales y darle valor
Expandir o mejorar la produccion

mejorar el bienestarsocial




