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METODOLOGÍA EN LA
ELABORACIÓN DE UN

PROYECTO

Nos permite diseñar, planificar y
sistematizar los pasos que conducen

a realizar un proyecto

FORMULACION Y EVALUACION DE
PROYECTOS

Identifica la idea
general.

Elabora un plan de negocio,
es necesario que el estudio de
prefactibilidad considere que
la idea es viable se continua
con el proceso de elaborar el

estudio de factibilidad.

Fuentes generadoras
de ideas.

Identifica.
Necesidad.
Carencias.
Deficiencias. 
Aficiones del emprendedor.
Nuevas aplicaciones a productos
antiguos. 
Cambios en consumos de la sociedad. 

Aspectos que permiten
conocer una idea viable.

Claridad en los objetivos.
Conocimiento del negocio. 
Idea diferentes a las del
mercado.
Orientada al mercado.
Realizar una buena
planificación del negocio. 

Riesgos que deben
asumirse.

Comercial: mercado
insuficiente. 
Tecnológicos: problemas de
fabricación.
Financieros: dinero
insuficiente. 
Sociales:  falta de carisma o
de un buen equipo.
Legales: que no se legal
fabricar el producto. 

¡Recuerda!
Es necesario tener conocimiento del mercado que va

atender el plan de negocio y del modo como este
funciona, o si el producto y/o servicio es inadecuado, o se

comenten errores, el proyecto puede convertirse en un
fracaso. 

Tipos de desarrollo
de ideas.

Continuista: cuando el
mercado es amplio.
Nueva: producto nuevo
en el mercado desde otra
parte.
Innovadora: aplicar nueva
idea a un producto
existente.
Invención: nuevo
producto no existente.

Identificación del plan de negocio:
Título.
Planteamiento del problema: proponer temas.
Objetivos: propósitos trazados para la consecución de un
resultado final. 

Objetivos generales.
Objetivos específicos. 

Hipótesis: supuesto, interrogantes o predicciones.
Descriptivas: anticipan la ocurrencia.
Explicativas: comprobación empírica. 

Delimitación: definir el segmento de mercado a atender.
Bases metodológicas: breve explicación de fuentes de
información primaria y secundarias, usadas en el estudio del
plan de negocio. 

La factibilidad.

Forma parte fundamental antes de cada proyecto y es una
condición para el éxito en la implantación de un proyecto,

se debe tener claro lo que se desea alcanzar. 
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TAMAÑO
 Clasifican:
Grandes, medianos y pequeños.

 

Enfoca 
Al porcentaje de participación
de un producto abastecido por
una empresa en un mercado

total. 

Venta
Cantidad de productos

vendidos en un determinado
universo.

Futuro 
Cantidad de producto que

podría venderse en un futuro.

Reducción
Reducción de unidades

vendidas de un producto o
servicio en un periodo

determinado.

Refiere 
Número de unidades

producidas por el conjunto de
empresas fabricantes. 
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Cantidad.
Productos vendidos en un

mercado.4MERCADO TOTAL

Incremento
Cantidad de unidades vendidas
de un producto o servicio en un

determinado tiempo.
6CRECIMIENTO

Interés
Parte de un mercado que

muestra interés por un
producto.

8MERCADO
PROBABLE

Consumidores.
Con potencial para adquirir un
satisfactor.10MERCADO

DISPONIBLE

PARTICIPACIÓN.

PENETRACIÓN.

MERCADO
POTENCIAL

CONTRACCIÓN
DEL MERCADO

VALOR

Consumidores
Aquellos de un mercado

disponible que ya compran un
producto específico.

11 MERCADO
REAL

Grupos
Consumidores a los que se
busca llegar.12SELECCIÓN

MERCADO
H A B L E M O S  D E  L A  E S T R U C T U R A  D E



 
 

MERCADO
H A B L E M O S  D E  L A  E S T R U C T U R A  D E

13
MERCADO META

Consumidores.
Son todos los consumidores
que pertenecen a un mercado
y forman parte del mercado
real. 

Primarios

Horizontal

Vertical
Fragmentado

Secundario

14
POSICIONAMIENTO EN EL

MERCADO

Implantar
Las características del
producto.

Beneficio                 
Tiem
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Elementos de
posicionamiento.

Participación del mercado.
Función que desempeña
frente a la competencia. 
Beneficios del producto.
Personalidad de marca.
Imagen de la empresa.
Puntos de ventas.
Precio.

1415

LOCALIZACIÓN DE LOS
MERCADOS.

Identificación.
Geográficamente la ubicación
de sus mercados.

15 Se clasifican por ubicación en:
Nacional: territorio nacional.
Regional: estatales o municipales.
Local: población o colonia.
Medianero: centro de acopio donde concurren ciertos
agricultores, que pagan por trasportar sus productos hacia
los centros de consumo.
Orilla de carretera: concurren los transportistas para
comprar a los agricultores sus productos y ellos los llevan a
los centros de distribución. 


