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UNIDAD : I SELECCION DEL
PROYECTO Y ESTUDIO DE
MERCADO DE LOS
P R@YE@T@S De acuerdo con el sector al

qgue van dirigidos:
1.- Agropecuarios
2.- industriales
3.- de servicios

De acuerdo con su naturaleza:
1.- dependientes
2.- interdependientes

i - m mente excluyen
De acuerdo a bienesy 3.- mutuamente excluyentes

servicios:
Clasificacion de los

1.- De bienes: 7 - De servicios: Proyectos de Inversion
+ Agricolas + Infraestructura social
+ Forestales + Infraestructura fisica '
+ Industriales + Infraestructura hidraulica y ’
+ Maritimos transporte.
+ Mineros '
+ Pecuarios [ & :
etcétera. # ‘ * '




eriza al ciclo de vida del
lucion de las
dades, crecientes

Lo que caract
producto €s la evo

ili
ventas y de las utilidat=s, o : :
al principio, para disminuir Esta diversidad de formas del ciclo de vida

iva. i i
osteriormente de forma progres puede ser debida a varias causas, tales como el
P proceso de adopcion y difusidon del producto
en el mercado y las compras de repeticion que
se efectuen.

Las etapas de ciclo de vida del producto se
clasifican en las cuatro siguientes:
introduccion, crecimiento, madurez y declive.



* Empieza a distribuirse el C|CLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS o125 vertas aumentan

producto por primera rapidamente en la etapa
vez y ya esta disponible de despegue del producto,
para su compra. Las las utilidades también

crecen. Aumenta los
productos de venta y se

] abren nuevos canales de
Los competidores, produccidn. El precio aun

suelen ser escasos es alto pero comienza a
e incluso no hay. bajar.

ventas se iniciany
crecen muy lento.

2 ¥
Qe

¢ Se nivelala
demanda: las ventas

elas ventas disminuyen dejan de aumentary

sensiblemente y las utilidades

tienden a desaparecer. Los comienzan a descender.
precios se estabilizan o pueden Desaparecen los
llegar a subir por la desaparicion competidores mas
de competidores, disminucién de débiles. La madures de un
ventas por avances tecnoldgicos,

producto depende de la
mejora de este, nuevos
usos el mantenimiento

del precio.

modas, etc.




Es una condicidn para el éxito en la
implantacion de un proyecto, por lo
debe tener en claro lo que se desea alca

Las preguntas clave para un estudio de

factibilidad son: é @UUEN O?

QU Cf”@@g ECH e -
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57 la respuesta se vuelve positiva se pasa g

verificar la ingemieria del producto y g

ingenieria del proyecto

1. Seleccion del gerente del proyecto:

Antecedentes y experiencia

Liderazgo y habilidad estratégica
Habilidades técnicas

Competencia internacional/habilidad de
trato

Capacidad gerencial comprobada

3. Identificacion del proyecto de inversidn:

Experiencia propia

Visitas de campo

Estudios y diagndsticos regionales
Diagndsticos operacionales
Planes y programas

2. Seleccion del equipo para el proyecto:

Compromiso con la metay su logro
Capacidad para comunicar y compartir
responsabilidad

Flexibilidad

Competencia técnica

Orientacion a tereas

Capacidad para comprender y trabajar bajo
restricciones de recursos

Emprendedor, abierto a sugerencias
Capacidad para trabajar con dos o mas jefes

4. Fuentes para identificar el proyecto de
inversion

Satisfacer el mercado interno

Satisfacer mercados externos
Aprovechar recursos naturales

Dar valor agregado a la materia prima
Agilizar y modernizar el proceso de
comercializacion y abasto

Utilizar desperdicios o subproductos
Aprovechar experimentos e investigaciones
Expandir o mejorar la produccion

Elevar el nivel de bienestar social
Reactivar obras e instalaciones en desuso




1.4. METODOLOGIA PARA LA
ELABORACION DE UN PROYECTO

significa disefar, planificar, crear y sistematizar

los pasos que conducen a la realizacién de un

proyecto. Asi, estos pasos pueden

ser métodos, pruebas, procedimientos
especificos que actlan en conjunto para
alcanzar un objetivo.

éel emprendedor se encuentra en

1. Claridad en los objetivos propuestos

2. Conocimiento del negocio

3. Que laidea a desarrollar se
diferencie de las existentes en el
mercado, es decir, que tenga ventaja
competitiva d. Esté orientada al
mercado

4. Realizar una buena planificaciéon del
negocio.

Algunas fuentes generadoras de ideas:

Identificacion oportuna de una necesidad
Identificar una carencia

Descubrir una deficiencia

Sacarle provecho a las aficiones del
emprendedor

5. Nuevas aplicaciones de viejos productos
6. Cambios en los habitos de consumo de la
sociedad
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Si por el contrario, El desarrollo de la idea puede ser:

del mercado que va 1. Continuista
atender el plan de negocio y del modo 2. ldea nueva para el mercado
como este funciona. 3. ldeainnovadora
RIESGOS DE TIPO: 4. De lainvencion
1. Comercial
2. Tecnoldgicos == = — | |
3. Financieros - > ——
4. sociales — — =
5. Legales

Identificacion del plan de negocio, precisando:

w e Titulo
* Planteamiento del problema
\ e Objetivos:

a) Segun su enlace: objetivos generales y especificos

ﬁ N * Justificacion
\ ) « Hipotesis:
.\ a) Descriptivas
/; b) explicativas
* Delimitacién
* Bases metodoldgicas



£s una técnica sistematizada de

recopilacion e interpretaciin de 1.5 ESTUDIO DE
hechos y datos que sean Utiles a los MERCADO
gerentes de mercadotecnia de una
EIMPresa. 2. Obtencion de la investigacion
1. Disefio de la investigacion * .Selecc.ién .dle las fuentes de
* |dentificacién del problema a investigar. Investigacion.
* Determinacién del tipo del tipo de disefio a * Determinacion de las formas de
investigar. obtener la informacién.
* Especificacion de las hipotesis del estudio. * Disefio y seleccion de la muestra
 Definicidn, clasificacién y medidas de las (si procede).
variables de estudio. * Recoleccion de los datos.

FASES DE UN
ESTUDIO DE
NMERCADO

3. Tratamiento y analisis de los datos 4. Interpretacion de los resultados

e Edicidn y grabacion de los datos. - y presentacion de conclusiones
e Tabulacion de los resultados. * Elaboracion de un informe
* Aplicaciéon de técnicas de analisis general.

estadisticos. * Presentacion.




Determinacidn del problema a investigar:

La identificacion del problema incluye |a especificacidn de |os objetivos de |a

investigacian HI
iD FA S PO

@ - FE
SIS
Especificacion de la hipotesis Las hipotesis ponen de
manifiesto lo que se esta buscando y anticipan las

respuestas posibles a las cuestiones planteadas en la
investigacion.

Obtencion de la informacion:

Definicidn, clasificacion y
medida de las variables :

Las variables pueden clasificarse
en los grupos siguientes:

1. Comportamientos.

2. Atributos.

3. Actitudes/opiniones.

4. Motivaciones o necesidades.

Fuentes de informacidon pueden ser primarias o secundarias, externas e internas:

* Encuesta

* Cuestionario

* Disefo, tamano y seleccion de la muestra
* Métodos de muestreo

* Tamaio de la muestra

* Recoleccion de datos

* Analisis de la informacion

* Técnicas de analisis uni y bivariable

* Técnicas de analisis multivariable

* Interpretacion de los resultados y presentacion de las conclusiones
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Uno de los conceptos de mercado es la

\)@5 """" . Estructura demanda global de un producto o servicio
“““ ‘ ?\\)C‘ 00 de mercados entre los compradores o prospectos
Q,S" (8\(}‘ ----- : & o durante un periodo. Hay variables que
40 OQ’N\ S & 'g' o Gaal | permiten definir el tamafio y composicion
e & VT R I  del mercado, mismas que se listan a
e \ continuacion:
TAMANO: Grandes,
medianos y pequeios; VALOR: Es el nimero de unidades producidas por el
hay otras entre ellas de conjunto de empresas fabricantes de un mismo
acuerdo con la superficie producto o servicio, por el precio promedio que rige
en la que se en el mercado.
desenvuelven.
Mercado total. 5
SerenEEdn oo TR, PARTICIPACION: Es el porcentaje de participacion
Grecimientoldelmercade de un producto abastecido por una empresa.

Mercado potencial.
Mercado probable.
Contraccion de mercado.
Mercado disponible.
Mercado real.

Seleccion de un mercado. :
Mercado meta, mercado objetivo o target. \ :

Nestie

Mercado imperfecto

Posicionamiento en el mercado.
Localizacidon de los mercados.



Concepto centrado en las necesidades del
consumidor. Este enfoque supone que las
personas compran los productos no por si
mismos, sino por los problemas que resuelven.
Este es el modo de definir un producto segin el
concepto actual de la mercadotecnia.

Concepto centrado en el producto en si
mismo. Segun el cual, un producto es una
suma de caracteristicas o atributos fisicos.

— MEDICAMENTOS
e Genérico /f Marca / Similar
SSS ===
Como reconocerlos?
sS5 AR
==

Diferencias
=

De modo similar, Levitt propone el concepto

de producto total. Considera que un producto P

es Una combinacién de tangibles e intangibles o

y distingue entre el producto genérico, el )
“#proglucto esperado, el producto aumentado y
producto potencial.

Clasificacion de productos para la economia



e“\ El primer elemento es un mercado, que sera el
lugar en el que se desarrollen otros tres
elementos basicos, que son:

1. Consumidor

2. Oferta

3. Demanda

Factores que influyen en la demanda

Hay factores que influyen en la demanda y son
la base con que la mercadotecnia segmenta un
mercado heterogéneo; se mencionan a
continuacion: caracteristicas geograficas,
demograficas y psicograficas.

Hay tres categorias de factores que pueden
ocasionar modificaciones en los aspectos del
mercado:



. Controlables.

Estos incluyen todo |o relacionado con las 4P de la mercadotecnia:

= Producto: varia en relacian con el tamafio, presentacidn,
cantidad de venta y otras caracteristicas.

= Plaza: es el territorio donde se venderd el producto, afecta en lo
relativo al tipo de segmento que se eligia como ideal para adquirir
el producto.

= Promaocidn: es |a forma de comunicar e informar al futuro
consumidor acerca del lugar de distribucidn.

= Precio: abarca |o que cuesta producir el producto y llevarlo al
mercaduo.

3. Competencia.

Este quiza sea uno de los problemas que
modifican mas los aspectos del mercado, debido a
las siguientes cuestiones:

* Innovaciones: el competidor se dedica por
completo a disefiar productos con todas aquellas
caracteristicas que hacen que el consumidor vaya
hacia ellos y los adquiera.

* Publicidad y promocion: busca nuevas formas
de comunicar las cualidades del producto o de
reducir el precio a fin de que el consumidor
adquiera el producto.

2. Incontrolables:

Son todos aguellos acontecimientos, tanto
naturales como sociales, que modifican los
aspectos del mercado.

e Naturales: fendmenos como inundaciones,
temblores, terremotos, huracanesy lluvia.

e Politicos: cambios de gobierno, entre otros.

* Sociales y culturales: conmemoraciones o
aniversarios.

* Legales: aprobacién de nuevas leyes que puedan
poner en riesgo la comercializacion de los
productos. ¢ Econdmicos: devaluaciones,
inflaciones y otros de este tipo.

* Tecnoldgicos: los avances de la tecnologia
pueden afectar mucho los aspectos del mercado.

==
PRODUCT




La oferta, en economia, es la cantidad de
bienes y servicios que los oferentes estan
dispuestos a poner a la venta en el mercado a
unos precios concretos.

La curva de oferta describe la relacion
entre el precio y la oferta, si todos los
demas factores no varian.

La curva de oferta se desplaza cuando se
modifican estas variables:

e Precio de los factores utilizados para producir
el bien.

e Tecnologia usada para producir el bien.

e NUmero y escala de los vendedores.

e Prevision de los vendedores sobre el futuro.




esuategia

El plan de mercado
mercadotecnia supone objetivos
el desarrollo o puesta en
practica del concepto de \ | \
mercadotecnia.

| La planeacidn estratégica trata de mantener
a la organizacion adaptada de forma 6ptima

y continua a sus mejores oportunidades,

El plan de mercadotecnia o - analizando los cambios del entorno y
programa comercial es el aprovechando al maximo los recursos
resultado de la planeacidn internos que le confieren una ventaja frente
comercial, y ésta, a su vez, / a la competencia.
se complementa e integra

E
con la planeacién 'X‘ /i ?
estratégica de la empresa. R & g , R
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Las estrategias tratan de desarrollar ventajas
competitivas sostenibles en productos, mercados,
recursos o capacidades, que sean percibidas como tales
por los clientes potenciales y que permitan alcanzar los
objetivos previstos.

La finalidad del proceso de planeacién comercial
estratégica es el desarrollo de un plan de
mercadotecnia para alcanzar los objetivos a
largo plazo.
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