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SELECCION DEL PROYECTOY
ESTUDIO DE MERCADO DE LOS
PROYECTOS

Proyectos de Proyectos de
expansion. modernizacion

Sustituyen tecnologia
obsoleta por una mas
eficiente.

e Aumentan la
capacidad
productiva existente.

Proyectos de reemplazo Proyectos nuevos

Sustituyen activos que han ~ Creacion de una nueva

llegado al final de su vida empresa, producto o
Util. servicio.

Proyectos sociales

e Buscan beneficios
soclales mas que
econdmicos (educacion,
salud, etc.).




Identificacion

e Deteccidon de
necesidades u
oportunidades.

Financiacion
Busqueda y gestion
de recursos
financieros.

Cierre

Finalizacion o
renovacion del
proyecto.

-

Formulaciony
evaluacion

Desarrollo del plany
analisis de viabilidad.

Ejecucion
Implementacion del
proyecto.

Operacion
Funcionamiento del

proyecto, generacion de
beneficios.



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
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Técnica
. Se puede hacer
tecnicamente”

Financiera

¢/ Hay recursos
suficientes?

Econdmica
. ES rentable”

Legal

. Cumple con normas
y leyes”

Ambiental y social
.. Tiene impactos
negativos”



e Diagnostico del problema/oportunidad
e Objetivos del proyecto

e Analisis de mercado
e Diseno tecnico '

e Analisis financiero l I :E
e Evaluacion de riesgos ——

e Informe final del proyecto O 0

Analiza la relacion entre producto,
consumidores y competencia:

e |dentifica a los clientes potenciales.

e Determina el nivel de demanda actual y
futura.

e Estudia a los competidores y sus
estrategias.

e Evalua el precio, distribucion y promocion
adecuados



Clasificacion segun numero de oferentes y
tipo de producto:
e Competencia perfecta: Muchos oferentes,
productos homogéneos.
e Monopolio: Un solo oferente.
e Oligopolio: Pocos oferentes, productos
similares o diferenciados.
e Competencia monopolistica: Muchos
oferentes, productos diferenciados.

Elementos clave:
e Caracteristicas fisicas y funcionales
e Ciclo de vida del producto (introduccion,
crecimiento, madurez, declive)

e Valor agregado y diferenciaciér/l
e Marca y presentacion D '

\




DEMANDA

Cantidad de bienes o servicios que los
consumidores estan dispuestos a adquirir:

e Demanda actual: Consumo presente.

e Demanda potencial: Consumo futuro
esperado.

e Factores que la afectan: precio, ingreso,

preferencias, publicidad, etc. |
=)
O
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Cantidad de bienes o servicios que las
empresas estan dispuestas a vender:

e Depende de: costo de produccion, precio
del bien, numero de productores, etc.

e Se analiza para Identificar cuanta
competencia existe en el mercado.




ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Acciones para posicionar y vender el
producto:

e Producto: Calidad, diseno, marca.

e Precio: Estrategias de penetracion,
skimming, descuentos.

e Plaza (distribucion): Canales de venta
(directos/indirectos).

e Promocion: Publicidad, promociones,
redes sociales, relaciones publicas.




