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Estudio de
factibilidad

LAS PREGUNTAS CLAVE PARA uUw
ESTUD|O DE FACTIBILIDAD sow:
V=

EQueé? ;Quién? ;Cudndo y donde? -
/’%g*\ Rt

SELECCION DEL GERENTE DEL |

PROYECTO ,

Antecedentes y experiencia. Liderazgo <>

y habilidad estratégica. Habilidades ¢
técnicas. Competencia 3
internacional/habilidad de trato.

Caopacidad gerencial comprobada.

& S

" SELECCION DEL EQUIPO
Q 4 PARA EL PROYECTO

Compromiso con la meta y su logro.
Capacidad para comunicar y compartir
responsabilidad. Flexibilidad. Competencia
técnico. Orientacion a tareas. Emprendedor]

abierto a sugerencias. Capacidad para

trabgajor con dos o mas jefes.
N Ly

IDENTIFICACION DEL
PROYECTO DE INVERSIOWN
Experiencia propia. Visitas de campo.
Estudio y diagndsticos regionales.

Diagndsticos operacionales. Planes y
programas.

Metodof




METODOLOGIA PARA LA
ELABORACION DE UN

PROYECTO

g Primer Pago

> gt identificando la idea de tipo
general, lograrla convertir en
una de tipo industrial.

roceso de seleccion de una buen
idea de negocio se inicia observando el -@_
entorno que rodea a un ente < r
empresarial, analizando las )
necesidades de los consumidores, sus
aficiones, también estableciendo
contactos con personas creativas; o

bien, buscando informacién de a
ravés de medios de comunicacio

« ¥ fuentes generadoras

ﬁ‘,@: de ideas

Identificaciéon oportuna de una
necesidad. Identificar una
carencia. Descubrir una

deficiencia. Sacarle provecho a

las aficiones del emprendedor.

Nuevas aplicaciones de viejos

productos

gpectos en presencia de

una idea viable
Claridad en los objetivos @

propuestos. Conocimiento del o
negocio. Que la idea a desarrollar
se diferencie de las existentes en

el mercado. Esté orientada al
mercado. Realizar una buena
lanificacion del negoci




~ A‘.a - la practica un proyecto de inv.
- 2 - implica asumir unos riesgos de tipo
> A Comercial.
Tecnolégicos.
Financieros. Sociales,
Legales.

a idea en los proyectos

puede ser:
Detipo continuista, Idea nueva
para el mercado, ldea
innovadora, La invencion,

S

ﬁ-@- la idea del proyecto de inversion a

ob jetivos

1. Objetivos generales: engloba
todo el conjunto de metas, logros y
fines del plan de negocio.

2. Objetivos especificos: sefalan
las metas, propdsitos, fines y logros
precisos y concretos del plan de
negocio.

estudiar, ge inicia la identificacion del
plan de negocio
Titulo, Planteamiento

del problema,
Objetivos.




rstudio de
mercado




ESTRUCTURAS
DE MERCADO

Uno de los conceptos de mercado es ia demanda global de un producto o
servicio entre los compradores o praspectos durante un periodo

HAY VARIABLES QUE PERMITEN
DEFINIR EL TAMANO

Y COMPOSICION DEL MERCADO,
MISMAS QUE SE LISTAN A
CONTINUACION:

4
MERCADO
TOTAL

Es la cantidad de
productos que se

venden en un
mercado sin

- -~
l .
:‘ 2
TAMANO
clasifica de
acuerdo con la
superficie en la
que se
desenvuelven
con la cantdad de

3
VALOR PARTICIPACION

porcentaje de
participacion de un
producto
abastecido por una
empresa en un
mercado total

Es el numero de
unidades
producidas por el
conjunto de
empresas
fabricantes de un

productos que
desplazan o de

mismo producto o

importar si son de
una empresa o de
todas las que

acuerdo con el Servicio

abastecen el
publico objetivo mercado
ue acude a ellos ’ oy
o 6 7 8
S CRECIMIENTO MERCADO MERCADO
PENETRACION DE MERCADO. POTENCIAL. PRORABLE.

DE MERCADO Es el incremento
en la cantidad de Es la cantidad de Es la parte de un
Es la cantidad de < unproducto que mercado que

O . unidades vendidas
productos que se de un producto o podria venderse enmuestra interes por
venden en P el futuro. un producto

determinado gerwcso‘ eg
universo eterminado

tiempo, :
9 comparadas contra 1"
el periodo anterior

CONTRACCION 10 MERCADO SELECCION
REAL. DE UN

MERCADO i ~
DISPONIBLE Son todos aquellos MIERCADO.
ety consumidores de
Son aquellos unA mercado
consumidores que disponible que ya
tenen una compran un
necesidad y producto
cuentan con los especifico
recursos para
adquirir un
satisfactor.

12

DE MERCADC

Es |la reduccion de
las unidades
vendidas de un
producto o servicio
en un periodo
determinado,
comparadas contra
el anterior.

Son los grupos
especiales de
consumidores a los
que se desea
llegar




PRODUCTO

El concepto del producto debe
partir del planteamiento por
parte de la direccién comercial
de estas dos preguntas
fundamentales:

— ¢QUE ES LO QUE

VENDE LA EMPRESA? —
:EN QUE NEGOCIO ESTA?

La definicién de lo que vende
una empresa y el negocio en el
que esta debe hacerse con una

perspectiva amplia, y no
estrecha, que dé lugar a una
«miopia comercial».

El concepto del producto se 4. CONCEFTO CENTRADO
puede plantear partiendo de EN EL PRODUCTO EN Sl
dos enfoques esencialmente MISMO
distintos: el centrado en el

producto en si mismo y el 2 _CONCEPTO CENTRADO EN LAS

centrado en las necesidades del HNECESIDADES DEL CONSUMIDOR.
consumidor.

El primer enfoque supone una concepcién
técnica del producto, que lleva a considerar
la mercadotecnia como una funcién

subordinada de la produccion, limitada a las
actividades de venta.

El segundo, en cambio es el
enfoque propio de la
mercadotecnia, que subordina la
produccién a las necesidades y
demandas del mercado.







OFERTA

BIEN O SERVICIO
QUELOS
VENDEDORES ESTAN
DISPUESTOS A
VENDER SE
DENOMINA
CANTIDAD
A . OFRECIDA, O
SIMPLEMENTE
OFERTA.

LA CURVA DE OFERTA SE DESPLAZA
CUANDO SE MODIFICAN ESTAS
VARIABLES:

e PRECIO DE LOS FACTORES
UTILIZADOS PARA PRODUCIR EL BIEN.
« TECNOLOGIA USADA PARA PRODUCIR
EL BIEN.

« NUMERO Y ESCALA DE LOS
VENDEDORES.

e PREVISION DE LOS VENDEDORES

SOBRE EL FUTURO.




ESTRATEGIA

— MERCADO

EL

UNA FASE FUNDAMENTAL )
DEL DESARROLLO DEL
PROCESD.
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