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PROCESO DE GESTION DE FORMACION >-,mnbvcxzROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: GESTION DE PROYECTOS DE DESARROLLO
ECONOMICO Y SOCIAL

e Codigo del Programa de Formacion: 122107

e Nombre del Proyecto Estructurar proyectos intra empresariales y emprendimientos plurisectoriales de
la ciudad de Santiago de Cali.

e Fase del Proyecto: ESTRUCTURACION DEL PROYECTO (3)

e Actividad de Proyecto: ELABORAR EL ESTUDIO DE MERCADO CON BASE EN LA
INVESTIGACION DE MERCADO

e Competencia: PROYECCTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO O
SERVICIO Y CARACTERISITICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS
Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
Identificar el potencial de mercado y capacidad de ventas de la empresa segun politica empresarial.
Elaborar los pronosticos de la oferta y la demanda del mercado de bienes y servicios segun los
objetivos de la organizacion.

e Interpretar los pronésticos de la oferta y la demanda del mercado de bienes y servicios segln los
objetivos de la organizacion, para tenerlos en cuenta en la elaboracion de los presupuestos.

e Duracion de la Guia: 588

2. PRESENTACION

En el proceso de creacion y puesta en marcha de una empresa, el tema de Mercadeo puede
definirse como el proceso de influir en las transacciones de intercambio que se llevan a
cabo entre productor y consumidor. Dicho proceso incluye la comunicacion y requiere de
un mecanismo para realizar el intercambio, de los productos /servicios del oferente por algo
de valor.

El analisis del Mercado permite conocer a los diferentes actores (clientes, proveedores,
competencia) presentes, con el proposito de definir una estrategia que le permita a la
empresa satisfacer las necesidades del cliente; ademas sirve para pronosticar la factibilidad
de vender y determinar la mejor forma de hacerlo.

Con la siguiente guia de aprendizaje se desarrollaran actividades con las cuales el aprendiz
alcanzaré los conocimientos, fortalecera habilidades y destrezas, necesarias para analizar
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el mercado y posteriormente definir una estrategia adecuada que satisfaga las necesidades
de los clientes a través del plan de empresa propuesto.

La presente guia fue creada con base en informacion proveniente de varias fuentes como:
Bogota Emprende, SENA, conocimientos y experiencias personales.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

ACTIVIDAD 1. El mundo del Emprendimiento en la generacion de ideas y su posterior
evaluacion nos lleva a la necesidad de investigar aspectos basicos sobre la idea como: su
mercado, los clientes, la competencia; y a su vez conocer otros aspectos como las
preferencias y gustos de mis clientes... y que tal saber si a mi futura empresa le va a ir
bien... bueno llegamos entonces al tema de la Investigacion de Mercados. ¢ Y esto que
serd? ¢Para qué sirve? Lo sabremos a través de la siguiente actividad:

Técnica didactica: Foro y busqueda de informacién.

Ayudas o Recursos:

Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.

Software explorador de internet

- Conexion a Internet

- Computador, Smartphone, Smatrt tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacion de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

En equipos de cinco (5) Aprendices observemos detenidamente y con mucha atencion los
siguientes videos relacionados con el tema de la Investigacion de Mercados, deberan
investigar al menos 10 fuentes de informacion adicionales en Internet o en publicaciones
para complementacion.

http://youtu.be/VIdJ8IG7VWE Un gerente de marketing cuenta la importancia de la
investigacion de mercados.

http://youtu.be/3TXYICELMVE La importancia de la Investigacion de Mercado

http://youtu.be/xOQDslzGKus La importancia de Investigar el Mercado



http://youtu.be/VIdJ8JG7vWE
http://youtu.be/3TXYIcELMvE
http://youtu.be/xOQDslzGKus
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http://youtu.be/RPITaPQ-m9E Investigacion de Mercado

http://youtu.be/UbnMBzWy5a4 Investigacién de Mercado Tutorial

http://youtu.be/D-ByC2553A8 La Importancia de la Investigacion de Mercados

http://youtu.be/tCOggpTUzO0 Jesus Héctor Mufioz Escobar, TEMA: Importancia de los
estudios de Mercado

Bien, ahora cada equipo dara respuesta a las preguntas expuestas a continuacion,
generandose una discusion que les permita obtener al final una dnica conclusién al
respecto.

¢, Con sus propias palabras defina Investigacion de Mercado?
¢,Cual es la importancia de desarrollar una Investigacion de Mercado?

¢A cual de los estudios que componen un Plan de Negocios pertenece la Investigacion de
Mercado?

¢,Cual es la estructura o componentes de un Estudio Mercado?

¢,Cudl es el orden légico que usted daria a los componentes encontrados como respuesta
a la pregunta anterior?

Para terminar la actividad, bajo la orientacion de su instructor se desarrollara un foro en el
gue participaran en forma activa los integrantes de los equipos, exponiendo las
conclusiones a las cuales llegaron con relacion a las respuestas dadas al cuestionario
planteado en esta actividad. Llegandose a un consenso general del grupo sobre el tema.

ACTIVIDAD 2. Para desarrollar una Investigacién de Mercado, deben seguirse algunos
pasos que nos permitan conocer la informacion que requerimos; debemos también tener
claros algunos conceptos, la siguiente actividad pretende introducirnos en el tema:

Técnica didactica: Relacion Conceptos - Definiciones.

Ayudas o Recursos:

- Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.
- Software explorador de internet
- Conexion a Internet


http://youtu.be/RPITaPQ-m9E
http://youtu.be/UbnMBzWy5a4
http://youtu.be/D-ByC2553A8
http://youtu.be/tC0ggpTUzOo
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- Computador, Smartphone, Smatrt tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacién de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

Cada equipo de trabajo recibira una lista de conceptos y de definiciones. El equipo, debe
establecer la relacion correcta entre cada concepto y cada definicibn y posteriormente
ordenar secuencialmente por pasos la Investigacion de Mercado. Finalmente, cada equipo
debe sustentar el trabajo realizado con el resto del grupo, para lo cual el instructor escogera
al azar alguno de los Aprendices integrantes del equipo.

Preguntas que orientan la actividad:

¢, Qué es una Investigacion de Mercado?
¢Para qué se desarrolla una Investigaciéon de Mercado?

¢,Cudl es la secuencia l6gica para su realizacion?

ACTIVIDAD 3. Uno de los mayores desafios para el empresario ha sido crear y mantener
la ventaja frente a sus competidores. Anteriormente esto solo dependia de algo que es
innato en el hombre, su intuicién, pero a medida que ha evolucionado la humanidad, el
desarrollo de los mercados y la globalizacion, el éxito ya no depende solo de la intuicion, si
no de la capacidad que tengan los empresarios para ser proactivos, es decir, la capacidad
de conocer, adaptarse y adelantarse a los cambios permanentes en el sector de actividad
en el que se desenvuelve la empresa.

Técnica didactica: Busqueda y Andlisis de la Informacién

Ayudas o Recursos:

- Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.
Software explorador de internet

Conexion a Internet

Computador, Smartphone, Smart tv, Tabletas.
Plataforma TERRITORIO del SENA.
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- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacion de internet y
computadores
- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

El analisis del sector implica identificar el sector econémico en el que se desarrolla la
empresa, saber si el mercado estd 0 no creciendo en su tamafio, si se presentan
oportunidades en los mercados internacionales y los tratados de libre comercio, quienes
estan atacando ese mercado, cuanto venden y como es el comportamiento de ese sector;
debemos entonces buscar informacion acerca de aspectos tales como:

- Tasa de crecimiento del sector econémico en la region (o el pais)

- Tecnologia dominante

- Rentabilidad del sector.

- Regulacién, impuestos, politicas gubernamentales.

- Agremiaciones existentes.

- Posicién arancelaria del producto y/o servicio ( 'y vinculacion a algun TLC)

- Sectores de Clase Mundial (8 sectores), que esta haciendo el gobierno para
promover estos sectores.

- Plan de Desarrollo Municipal y Departamental

- Existencia de monopolios

- Ley del primer empleo y su relacion con su Idea de Negocio

- Leyes o normas que puedan afectar positiva o negativamente mi proyecto

El andlisis o estudio del sector, asi como los demas estudios del Plan de Negocios
requieren de una buena disposicion del emprendedor, de tal manera que su mente esté
siempre dispuesta a nuevas posibilidades que le permitan fortalecer cada vez mas su idea
de negocio.

El primer paso que debemos realizar es ubicar nuestra idea de negocio dentro de la
clasificacion CIIU (Clasificacién Industrial Internacional uniforme), en internet podemos
conseguir el listado o en las paginas de algunas camaras de comercio hay un enlace para
“auto clasificarse”, es importante poner atencion en el pais de origen de la pagina de donde
hemos encontrado el CIlU, ya que, aunque es un estandar internacional no es igual en
todos los paises.

Enlaces relacionados ClIU:
Actividades Econdmicas (Cddigos ClIU) Actualizados [2021) (dianhoy.com)
83-039-0089 (dian.gov.co)

Una vez ubicados sabremos a cudl sector de la economia pertenece nuestra idea de
negocio, tendremos el nombre y un codigo y podremos dar inicio a la investigacion del
sector.


https://dianhoy.com/listado-de-las-actividades-economicas/
https://dianhoy.com/listado-de-las-actividades-economicas/
https://dianhoy.com/listado-de-las-actividades-economicas/
https://dianhoy.com/listado-de-las-actividades-economicas/
https://dianhoy.com/listado-de-las-actividades-economicas/
https://www.dian.gov.co/normatividad/Normatividad/Resoluci%C3%B3n%20000114%20de%2021-12-2020.pdf
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A partir de la lectura sobre el Analisis del sector, y de acuerdo con la orientacién del
instructor, desarrolle la siguiente técnica didactica:

Con su equipo de trabajo investiguen en fuentes secundarias como las mencionadas
anteriormente: internet (Google académico), Camara de Comercio, Cali en Cifras,
CAMACOL, Revista Portafolio, Revista Dinero, entre otros, los aspectos mas relevantes del
Sector de actividad establezcan informacion relevante y escriban un documento en el que
se describa el comportamiento del sector.

Podemos investigar en sitios como los siguientes:

www.confecamaras.org.co Confederacion Colombiana de Camaras de Comercio.
Inicio | MINCIT - Ministerio de Comercio, Industria y Turismo

www.dnp.gov.co Departamento Nacional de Planeacion
www.dane.gov.co Departamento Nacional de Estadisticas

WWWw. proexport.com.co/ Proexport - ProColombia

Esta informacién sera socializada por cada grupo.

Nota: Recuerde citar la fuente de donde se obtuvo la informacién, se requieren datos
estadisticos concretos que den soporte al analisis y tenga en cuenta las normas de
redaccion y ortografia.

Se sugiere realizar el analisis clasificando la informacion por Entornos, o sea aquellos
aspectos ajenos a nuestra idea que la pueden afectar positiva o negativamente, algunos
entornos son: Econdmico, Politico, Legal, Ambiental, Social, Tecnoldgico.

Una vez terminado el andlisis se escogeran por cada Entorno 5 aspectos que ustedes
consideren los mas importantes, estableciendo cual es su incidencia y el por qué,
registrando la informacion en la matriz de entornos: (habrd una matriz por cada entorno)

Entorno ECONOMICO

Informacién Definicién Relacion Incidencia ¢ Por qué? o/
, Aspecto o | Significado  del | Influencia del | Alta, Soporte, datos | A
Factor Factor Factor en el | Mediana, | indicando la fuente
sector del | Baja
Emprendedor
llmpuestos | Elimpuesto es un | Las empresas | Alta El gobierno | A
tributo o carga | de este sector aumentara la tasa
que las personas | estan de este impuesto
estan obligadas a | gpjigadas a del 10% al 16%,
pagar a alguna informacion



http://www.confecamaras.org.co/
https://www.mincit.gov.co/
http://www.dnp.gov.co/
http://www.dane.gov.co/
http://www.proexport.com.co/
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organizacion pagar  este tomada de la
(gobierno,  rey, | impuesto. revista dinero del
etc.) sin que mes de Diciembre
exista una 2020.

contraprestacion
directa. Esto es,
sin que se le

entregue 0
asegure un
beneficio directo
por su pago.

g WN

Por ultimo, se estableceran cuales son las Amenazas y las Oportunidades identificadas.
Este serd un buen insumo para el desarrollo de su trabajo.

Finalmente, cada equipo realizara una presentacion de su investigacion para lo cual
dispondra de 15 minutos, las demas personas podran preguntar o realizar aportes que
enriquezcan la investigacion realizada.

Las presentaciones se haranentreel yel de

ACTIVIDAD 4. La demanda esta conformada por la cantidad de compradores
(consumidores o clientes) que estan dispuestos a adquirir los productos o servicios que
ofrezca la empresa. El analisis de la demanda es importante ya que permite conocer el
comportamiento del cliente (persona natural o juridica) y determinar sus expectativas y
necesidades futuras.

El analisis de la demanda implica recoger informacion sobre la conducta del consumidor,
para ello se proponen algunas técnicas que facilitaran a cada equipo de trabajo conocer de
cerca a sus compradores para ofrecer justamente el producto o servicio que ellos requieran
y en las condiciones en que estan dispuestos a adquirirlo.

Técnica Didactica Trabajo Colaborativo-Foro: Una vez su instructor realice la
introduccién al tema, realizaremos la siguiente actividad: De manera individual analice las
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ideas de negocios presentadas en la tabla 1 y establezca para cada una la necesidad que
satisface, quien es el usuario y quien es el cliente.

Ayudas o Recursos:

- Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.

Software explorador de internet

- Conexion a Internet

- Computador, Smartphone, Smart tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacion de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

TABLA 1.

CASOS NECESIDAD USUARIO CLIENTE
Secretaria Virtual
EPS de mascotas
exoticas
Supermercado
ecologico online
Espacio de
descanso en
centros de
negocio.
Filmacién de
bodas tipo video
musical.

Agencia de viajes
para peluches.

Ahora conforme equipos de 5 personas y comparta el analisis que realizé en forma
individual con sus compafieros, lleguen a un consenso.

Con la orientacion de su instructor se procedera a realizar un foro en el que algunos de
ustedes expondran los resultados del trabajo realizado.

Por dltimo, cada equipo procedera a definir Cual es el Mercado para su proyecto, la
necesidad que satisface su producto o servicio, el Usuario y el Cliente.
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Finalmente cada equipo de trabajo compartira una presentacion de los resultados sobre su
proyecto en 10 minutos el dia de Abril 2021.

ACTIVIDAD 5. Segmentacion del mercado: Es un proceso mediante el cual un
mercado heterogéneo es dividido en grupos mas pequefios que tienden a ser homogéneos
en relacion a sus necesidades especificas, también podemos decir que es el proceso de
dividir el mercado en pequefios grupos de consumidores con necesidades y caracteristicas
comunes Yy seleccionar como objetivo uno o0 mas segmentos con el proposito de atenderlos
con una mezcla de mercadeo especifica.

La segmentacion permite conocer y diferenciar las necesidades de los consumidores,
informacion que permitird maximizar la satisfaccion de cada segmento. De esta forma la
empresa asigna de manera efectiva sus recursos y enfoca su atencion hacia una porcion
del mercado.

Algunos de los criterios para segmentar el mercado:

- Segmentacidén Geografica: Region, tamafio de ciudad, clima, densidad de poblacion
(urbana, suburbana, rural).
- Segmentacion Demografica: Edad, ingresos, género, ocupacion, ciclo de vida.
Segmentacion Sociocultural: Cultura, raza, religion, estilo de vida

Técnica didactica: Estudio de caso: Con base en las orientaciones del tema realizadas
por su instructor, cada equipo de trabajo realizara el analisis de uno de los casos; finalmente
cada equipo presenta su propuesta y se discuten los resultados, en reunién programada
por su instructor. Estos casos fueron tomados del material de capacitacion para
emprendedores del concurso “Ventures 2010”.

Ayudas o Recursos:

- Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.

Software explorador de internet

- Conexion a Internet

- Computador, Smartphone, Smart tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacion de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

Caso 1. Valle Verde
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La Oficina de turismo del eje cafetero decidié empezar un negocio para generar ingresos y
promover el desarrollo sustentable del valle del Cocaréa. Valle Verde va a ser una Agencia
Operadora de Turismo Educativo. La Agencia, ofrecera un producto educativo
complementario a la educacién escolar, consistente en paquetes de turismo que incluira
tanto viajes al valle del Cocard, como materiales educativos para estudiantes y profesores.
Los beneficios del proyecto seran la educacion de los nifios y las nifias sobre la
conservacion del medio ambiente, el desarrollo econémico del valle del Cocara, asi como
la generacion de ingresos para Valle Verde.

¢A qué segmento de mercado se dirige esta agencia de turismo?
Caso 2. Hoteles El Descanso.

Hoteles El Descanso es una empresa hotelera lider en Latinoamérica, define su servicio
como una innovacion en la categoria “clase econémica”, con la clara ventaja diferencial
de ofrecer seguridad, confianza y comodidad a un valor accesible.

Los hoteles cuentan con desayuno continental de cortesia, internet inalambrico en
habitaciones y areas publicas, sala de juntas para 4 personas, cajas de seguridad en la
recepcion, resguardo de equipaje, autoservicio de lavanderia y planchado, maquinas
expendedoras de refrescos, café y articulos de farmacia, personal bilingtie y parqueaderos.

¢A qué segmento de mercado se dirige esta cadena hotelera?
Caso 3. Joyas Artesanales.

A la hora de elegir los accesorios que acompafiaran diariamente a la indumentaria, crece
cada vez mas, la tendencia de usar joyas artesanales. Las joyas artesanales son todas
aguellas joyas que estan trabajadas a mano por un artesano. No han pasado por ninguna
maquina industrial en su elaboracion. La principal caracteristica de las joyas artesanales,
justamente porque estan realizadas a mano, es que son piezas Unicas. Como la mano del
hombre es imperfecta, no podra haber dos piezas exactamente iguales de la misma joya.
Las joyas artesanales marcan una nueva tendencia que actualmente se encuentra en toda
su vigencia. Para el disefio y la confeccion de joyas artesanales los joyeros utilizan los mas
diversos materiales como el nacar, el cristal, las piedras con las diferentes texturas que
aportan, las conchas marinas, las fibras e hilos naturales, la madera, el cuero, la
madreperla, etc. La joyeria artesanal se dedica a la confeccion de todo tipo de accesorios
como anillos, pulseras, colgantes, cadenas, dijes, brazaletes, collares, prendedores, aros,
etc. Todas estas joyas artesanales seran disefiadas en diferentes formas, colores y
buscando la combinacion de diferentes texturas.

El equipo debe definir el segmento de mercado al cual se pueden dirigir estos productos.
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Caso 4. Supermercado

Unos emprendedores de la ciudad de Cali, egresados del SENA, piensan establecer un
supermercado especial el cual tendra caracteristicas como estas: ramplas de acceso y de
salida, anuncios con un tipo de letra grande, estanterias a baja altura, pisos antideslizantes,
pasillos mas amplios, estacionamiento mas comodo para maniobrar, sitios donde sentarse,
Carritos de compra gque se acoplan a las sillas de ruedas, carritos de compra con asiento
incorporado.

A qué segmento de mercado se dirige este supermercado?

Para su proyecto, cada equipo debe establecer el segmento de mercado que
atendera, teniendo en cuenta aspectos geograficos, demogréficos, culturales o de
otra indole. Una vez definido el Segmento establezcan el Perfil de su Cliente.

Finalmente cada equipo de trabajo compartira una presentacion de los resultados sobre su
proyecto en 10 minutos el dia de Abril 2021.

ACTIVIDAD 6. Analisis de la oferta — competencia. Se trata de conocer los oferentes
actuales y potenciales de su producto, dicho conocimiento le har4d comprender las
estrategias de sus competidores y anticipar sus movimientos y sus reacciones ante las
posibles tacticas de su oponente.

La competencia no so6lo viene de empresas del mismo sector sino también de otros sectores
interesados en atender las necesidades de sus consumidores. Por ejemplo si usted es
distribuidor de refrescos debe tener en cuenta que su competencia es todo aquello que
satisfaga la necesidad de algo rico y refrescante entonces se encontrara con el hecho de
gue su competencia no son sélo las otras marcas y empresas de refrescos sino igualmente
los helados, los bolis (sandis), etc. Ademas tenga en cuenta que hoy por hoy la competencia
ya no tiene fronteras, por tanto los productos fabricados en China, Japén o Singapur,
facilmente son competencia directa del producto que usted elabora.

Técnica didactica: Busqueda y Analisis de la Informacion. Con base en la idea de
negocio cada equipo debe realizar la busqueda de sus competidores directos e indirectos
y completar la informacion de los cuadros adjuntos (Analisis de Empresas Competidoras,
Informacion General), el propdsito es establecer los puntos débiles y fuertes de sus
competidores. ¢Quién es el lider del mercado? ¢ Quién satisface mejor al cliente? ¢ Quién
no? ¢Qué areas del mercado aun no estan penetradas? Con este analisis se pueden
descubrir oportunidades de mercado, desarrollo del producto, y ayudar a definir con mayor
claridad el posicionamiento de su negocio. Podemos decir que en sintesis debemos
investigar el PRODUCTO/SERVICIO, CANALES DE DISTRIBUCION, PROMOCION Y
PUBLICIDAD, ATENCION Y SATISFACCION DEL CLIENTE.
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Ayudas o Recursos:

Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.

Software explorador de internet

- Conexion a Internet

- Computador, Smartphone, Smart tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacién de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

Tablas de autocompletado de acuerdo a la investigacion realizada

INFORMACION GENERAL DE COMPETIDORES
IDENTIFICADOS

NOMBRE DIRECCION PRODUCTOS
ANALISIS DE EMPRESAS COMPETIDORAS |
FACTORES DE COMP. | COMP. | COMP. | COMP. | COMP. | COMP.
ANALISIS 1 2 3 4 5 6
Ubicacion
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Nivel de satisfaccion
del cliente

Circulacion de Clientes

Precio

Estrategia de precios

Posicionamiento

Cobertura

Garantia

Estrategia de Ventas
(p-€j.: Descuentos)

Politicas de Servicio al
Cliente

Habilidad en ventas de
los empleados

Numero de empleados

Canales de
Distribucion

Capacidad de
Produccion

Confiabilidad

Estrategias de
Promocién

Estrategias de
Publicidad

Proveedores

Disponibilidad del
Producto

Caracteristicas del
Producto

Politicas de Cartera

Tamafo

TOTALES

CRITERIOS DE EVALUACION
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VALOR 1: DEBILIDAD ALTA

VALOR 2: DEBILIDAD BAJA

VALOR 3: FORTALEZA BAJA

VALOR 4: FORTALEZA ALTA

El equipo debe preparar una exposicion en formato Power Point, en ella deben incluir los
resultados del proceso desde la definicion del Mercado, Segmentacién, Perfil del cliente y
el analisis de la Competencia. Para lo cual dispondra de 15 Minutos. La evidencia en Word
realizada con normas APA debe Subirse de forma individual a la plataforma LMS.

ACTIVIDAD 7. Para lograr el cumplimiento de esta actividad, el equipo debe tener
claramente definido su Mercado, Segmento de Mercado, Perfil del Cliente y haber
determinado el (Paso 1) “Objetivo de la Investigacion”, que para el caso seria: “Conocer el
tamano del mercado potencial en unidades”. Lo cual lleva a tener que establecer el Numero
de clientes potenciales, la Frecuencia de Compray la cantidad comprada.

Técnica Didactica Busqueda y analisis de la informacion
Ayudas o Recursos:

Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.

Software explorador de internet

- Conexion a Internet

- Computador, Smartphone, Smatrt tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacion de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

Generalidades: El Segmento de Mercado esta conformado por la cantidad de compradores
(consumidores o clientes) que estan dispuestos a adquirir los productos o servicios que
ofrezca la empresa. La investigacion del segmento permite conocer el comportamiento del
cliente potencial (persona natural o juridica) y determinar su intencion de compra.
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La investigacion del mercado implica recoger informacion sobre la conducta del consumidor
(Paso 2 Definir fuentes de informacién), para ello se proponen algunas técnicas que
facilitaran a cada equipo de trabajo conocer de cerca a sus clientes potenciales, tales como:
Investigacion en fuentes secundarias (informacién elaborada por terceros) tales como:
Libros, Revistas, Publicaciones especializadas, Investigaciones realizadas con
anterioridad, Tesis de grado, Internet, Gremios, Dane, Ministerio de industria, comercio y
turismo, Proexport, Directorio Telefénico, etc.., Y Fuentes primarias (Datos generados por
la indagacion) tales como: La Observacion y las Encuestas.

A menos que se pueda encontrar informacion suficiente para dar respuesta al objetivo de
la investigacion en fuentes secundarias, es necesario hacer la busqueda en fuentes
primarias y de ellas la mas efectiva son las encuestas, para poder realizarlas se requiere
haber determinado una muestra y disefiado un cuestionario.

Paso 3: Determinacion del tamaio de la muestra:

Para determinar el tamafio de la muestra en el campo de la estadistica existen férmulas
especificas para tal fin, sin embargo no siendo ese nuestro objetivo simplificaremos este
proceso basandonos en el siguiente cuadro para escoger el tamarfio de la muestra segun el
tamano del universo y el % de margen de error que se desee:

(Informacion tomada de Bogota emprende, Cartilla Estudio de Mercado)
Investigue el tamafio del segmento de mercado que usted escogio, este correspondera al

tamafio del Universo, ubiquelo en la tabla; vamos a trabajar con un margen de error del 5%,
el cruce de estos dos datos le dara el tamafio de la muestra para realizar las encuestas.
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Tamano de la poblacion N +/- 3% +/-4% +/-5% +/-6% +/-7%

100 92 86 80 74 67
200 169 152 133 116 101
300 236 203 171 |44 121
400 294 244 200 164 135
500 345 278 222 179 145
|.000 526 385 286 217 169
2.000 714 476 333 244 185
4.000 870 541 364 260 194
6.000 938 566 375 265 197
10.000 1.000 588 385 270 200
20.000 1.053 606 392 274 202
50.000 1.087 617 397 276 203
100.000 1.099 621 398 277 204

Paso 4 Disefiar Cuestionario: Conociendo ya el perfil de su cliente y la cantidad de
encuestas que debera realizar, proceda a disefiar el cuestionario para lo cual lea y estudie
los documentos que se anexan: (Materiales del curso)

“Formulario para recoleccion de informacion de clientes potenciales”
“Modelo para el diseno del cuestionario”

Lea los materiales y discuta sus dudas con el Instructor, proceda entonces a crear el
cuestionario, el cual no debe ser largo y debe evitar utilizar preguntas abiertas; antes de
aplicar el cuestionario debe tener una revision previa por el instructor, posteriormente
realizar una prueba piloto para verificar si es posible dar respuesta al objetivo de la
investigacion con las preguntas seleccionadas.

Paso 5 Obtencién de la Informacion:

En este paso debera aplicar las encuestas al segmento de mercado que usted escogio, es
claro que hacerlo a cualquier persona no es correcto y no daré el resultado esperado.

Paso 6 Tabulacion, analisis de la Informacidn y presentacién de los resultados:
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En una hoja de Excel realice la tabulacion o sea el resumen de las respuestas que dieron
las personas encuestadas por cada pregunta y luego proceda como se indica a
continuacion, después de la explicacion dada por su instructor. Aqui se presenta un ejemplo
de cdmo puede estructurarse la hoja de tabulacion:

ENCUESTA PARA CONOCER EL TAMANO
DEL SEGMENTO DE MERCADO
PREGUNTAS
; Cuantas  CLIA
ENCUESTAs | ¢Consume vecces al mes ‘(Jﬁiﬁgtgs ¢, Como se entero6 de
el pf;gUCtO consume el | compra por la existencia del
; producto? vez? producto?
SI NO RADIO | TV. | VOLAN | CINE
11X 2 1 X
2| X 3 1 X
3 (X 4 1 X
4 X X
5 X X
6| X 3 2 X
7| X 3 1 X
8 X 3 1 X
9 X X
10| X 2 2 X
TOT/PROM| 7 3 X 3 X 2 2 3 15 0

EJEMPLO DE INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA
TABULACION DE LA ENCUESTA:

1. EL 70% DE LOS ENCUESTADOS PRESENTA TENDENCIA A COMPRAR EL
PRODUCTO

2. COMPRARIAN EL PRODUCTO EN PROMEDIO 3 VECES AL MES

3. POR CADA VEZ COMPRARIAN 2 UNIDADES DEL PRODUCTO

4. EL 50% DE LOS ENCUESTADOS SE ENTERO DE LA EXISTENCIA DEL
PRODUCTO A TRAVES DE VOLANTES

5. EL 30% DE LOS ENCUESTADOS SE ENTERO DE LA EXISTENCIA DEL
PRODUCTO A TRAVES DE LA TELEVISION Y EL 20% DE LOS ENCUESTADOS
SE ENTERO A TRAVES DE LA RADIO.

6. EL CINE NO FUE UNA OPCION CONSIDERADA POR LOS ENCUESTADOS.
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Técnica Didactica Trabajo Colaborativo: Apoyese en sus compafieros para realizar los
calculos que se haran a continuacion:

EJEMPLO:

SEGMENTO DE MERCADO SELECCIONADO: Hombres y Mujeres con edades entre 20 y
54 afios de la ciudad de Santiago de Cali.

TAMANO DEL SEGMENTO DE MERCADO: 1.500.000 personas. (Valor tomado del
Censo)

Este tamafio del segmento de mercado representa el UNIVERSO para los efectos
estadisticos.

Se procede a realizar 100 encuestas y se encuentra que 80 de los encuestados presenta
tendencia a comprar el producto, lo cual representa el 80% de los encuestados. También
se concluye de la encuesta que el consumo mensual por cliente seria de 1 unidad y una
vez por mes.

Procedemos a calcular el mercado potencial:

1.500.000 por el 80% = 1.200.000 Numero de clientes potenciales.
1.200.000 x 1 (Consumo Mes Cliente) = 1.200.000 Mercado Potencial en Unidades.
Se establece como patrticipacion en el mercado un 2%.

1.200.000 x 2% = 24.000 unidades. Mercado Potencial Neto en Unidades Mes.

CALCULO DEL MERCADO POTENCIAL

(A) Numero de encuestas | 100 80% % de clientes
realizadas: potenciales
(B)Numero de encuestas con |80 (B/A)*100
tendencia a favor de comprar
el producto:
(C) Tendencia en la Frecuenciade | 1 1 Numero unidades
compra (Mes) (Promedio) a vender por
cliente potencial
al mes:
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(D) Tendencia en la cantidad a |1 C*D
comprar (Por vez) (Promedio)
% de participacion en el mercado 2%
potencial (Mes).
Segmento de Tamafio del Numero de Consumo Mercado % de Mercado
mercado elegido Universo Clientes mensual potencial en participacion potencial
potenciales por cliente unidades enel neto en
mes mercado unidades
HyM 20<>54 Cali | 1500000 | 1200000 1 1200000 2% 24000

Con base en las 24.000 unidades que se podrian vender al mes se realiza ahora la
proyeccion de las ventas en unidades para el primer afio de vida de la empresa. Para esto
es necesario tener en cuenta como es el comportamiento del mercado para poder
establecer los meses de mayor y menor venta. También se tendra en cuenta la capacidad
de planta instalada pues esto determinara cuantas unidades se pueden fabricar al mes para

la venta.

Paso 7 Realizar proyeccién de ventas en unidades esperadas por mes, de manera
objetiva, considerando el monto de la inversion, la capacidad de planta instalada, la
participacion de la competencia en su segmento de mercado y teniendo en cuenta los
meses de mayores y menores ventas segun los resultados de la investigacion del sector.
Aqui se presenta un modelo del cuadro para realizar la proyeccion de ventas:

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES PRIMER ANO

Me
s1

Me
s 2

Me
s 3

Me
s4

Me
s5

Me
S 6

Me
s7

Me
s 8

Me | Me
s9 |s
10

Me | Me
S S
11 12

Tota

Unidade
s

Cada uno de los integrantes del equipo subira a la plataforma LMS un archivo en Word

con normas APA conteniendo un informe con los resultados de la Investigacion de

Mercado Realizada, hasta la proyeccion de ventas inclusive.
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Finalmente en reunién programada por su instructor cada equipo hara una presentacion de
los resultados de su investigacion.

ACTIVIDAD 8. ESTRATEGIAS DE MERCADEO
Técnica didactica: Busqueda y Analisis de la Informacion Y Trabajo Colaborativo.

Ayudas o Recursos:

- Un editor de texto, Puede ser Word u otro de uso libre.

Software explorador de internet

- Conexion a Internet

- Computador, Smartphone, Smart tv, Tabletas.

- Plataforma TERRITORIO del SENA.

- Ambiente de Aprendizaje climatizado y con dotacion de internet y
computadores

- Aplicaciones de videoconferencia: Meet.

Realice el trabajo que se propone a continuacion apoyandose en sus compaferos y las
investigaciones previas, el equipo realizara nuevas busquedas si asi lo requieren.

1 Concepto de Producto

Para lograr el cumplimiento de esta actividad, el equipo debe tener claramente definido su
producto o servicio, procedamos entonces a desarrollar el trabajo, lea el documento anexo
“Plan de Mercadeo — Teoria”.

2 Definicién del producto o servicio: Proceda a completar la siguiente tabla, en ella
encontrara las orientaciones necesarias:

CARACTERISTICAS PRODUCTO
PRODUCTO BASICO [Beneficios bdsicos del producto]

PRODUCTO REAL [Caracteristicas fisicas del producto]
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PRODUCTO EXTENDIDO | [Beneficios complementarios]
TIP: por ejemplo:

servicio pre-venta
informacion

plazos de entrega

garantia

asistencia técnica

servicio post- venta
mantenimiento

efc.

3 Ventajas Competitivas: Complete de acuerdo con su criterio los aspectos que
considere ventajosos y Unicos con respecto a su producto que lo diferencian de sus
competidores. Elimine aquellos items que no son relevantes para su caso.

Materia prima e insumos
[Materia prima e insumos]

Proceso de produccion
[Proceso de produccion]

Precio
[Precio del producto]

Funcionalidad
[Funcionalidad]

Canales de distribucion
[Canales de distribucion]

Personal
[Personal]

Publicidad
[Publicidad]

Empaque
[Empaque]

Plazos de entrega
[Plazos de entrega]

Ventas
[Ventas]
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4 Disefo, Presentacion y Empaque del producto
Utilizando software de disefio Grafico, realice el disefio del producto, presentaciéon y
empaque, Logos, Colores, slogan, Guias y/o manual de uso. Papeleria Membretada
(Imagen Corporativa)

5 Estrategia de Introduccién al Mercado

Esta parte es una especie de introduccion al plan de mercadeo, debe ser en lo posible corta.
Lo esencial es destacar la época de lanzamiento, la estrategia de introduccién y las razones
por las cuales fueron determinadas. A continuacion, encontrara una estructura que le
ayudard a realizar su redaccién, recuerde que es solo para orientarse en como hacerlo, lea
el documento anexo “Plan de Mercadeo — Teoria™:

[Nombre de la empresa] optard por introducir el [Nombre del producto], en [Mes y afo de
introducir el producto]. Se ha determinado este periodo de lanzamiento analizando el
entorno interno y externo asi como también las tendencias de la economia y de la sociedad.

Inicialmente se espera dar a conocer la estrategia de introducciéon al mercado, con los
beneficios que ésta posee y a un precio definido asi:

[Valor inicial de lanzamiento],

La cual se ha fijado de acuerdo con el analisis realizado en la seccion de estrategia de
precios, se cree que tanto la fecha como el precio estan acordes con las necesidades y
requerimientos de los clientes.

[Estrategia de introduccion]

6 Estrategia de Ventas
Para lograr que nuestro producto o servicio se venda, es importante escuchar al cliente y
satisfacerlo completamente para lo cual debera tomar las decisiones adecuadas; lea el
documento anexo “Plan de Mercadeo — Teoria”.

Debe indicar los clientes potenciales, analizara y relacionard el personal de ventas
necesario, definird el medio de venta mas adecuado y cuales son las ventajas del medio
escogido.

El siguiente texto le ayudara a realizar la redacciéon del tema, recuerde que es solo una
orientacion:
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[Nombre de la empresa] ha identificado como posibles compradores los siguientes clientes:
[Clientes potenciales]

Seleccién del personal de ventas

[Seleccion de personal de ventas]

Seleccién del medio de ventas

La empresa ha seleccionado [Medios de Ventas] como el medio mas adecuado para dar a
conocer el producto. Se piensa que con la utilizaciébn de esta herramienta se obtendran
ventajas en el mercado tales como: [Ventajas del medio de ventas].

7 Estrategia de Precios

Lea el material adjunto “Plan de Mercadeo — Teoria”, analice el tema correspondiente a la
estrategia de precios y plantee aqui cuales van a ser sus estrategias, puede ayudarse con
el texto a continuacion, recuerde que se trata solo de una orientacion:

Objetivos de precios

[Nombre de la empresa] ha determinado los siguientes objetivos de precios para el
producto(s):
[Objetivos de precios]

En el analisis de la demanda se determin6 que ésta es de [Demanda en unidades] y los
ingresos que estima recibir son [Valor de la demandal.

Algunas de las estimaciones del precio pueden ser [Estimaciones de precio]
TIP: Del andlisis financiero y del analisis de mercado usted puede extraer algunos datos
como: demanda, oferta, costos, ingresos, punto de equilibrio, entre otros, para determinar

la estrategia de precios.

Seleccién del precio

[Seleccién de precio]

Seleccidén de la estrategia de precios
[Estrategias de precios]

8 Estrategias de Distribucién
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En esta actividad usted debera decidir sobre el canal de distribucion mas adecuado para
su producto o servicio, tenemos dos canales basicos como son: Venta Directa y la Venta
Indirecta; en la venta directa usted hard llegar el producto o servicio a su cliente
directamente y en la venta indirecta lo hara a través de intermediarios. Lea el documento
anexo “Plan de Mercadeo — Teoria” en el cual encontrara explicacion en detalle sobre el
tema. La siguiente plantilla le ayudara a realizar la redaccion, recuerde que es solo para
orientacion:

Estrategias de distribucion

TIP: Tenga en cuenta que las decisiones que tome en la distribucion de su producto influiran
directamente en sus demas decisiones de mercadeo.

Uno de los requisitos mas apremiantes para la empresa fue establecer el canal de
distribucion méas conveniente para el producto, ya que de éste dependen otras decisiones
gue se tomaran en el momento de realizar el plan de mercadeo, para esto se tuvieron en
cuenta los siguientes factores: [Factores influyentes en la eleccion de los canales de
distribucion], y se llegd a la conclusion de que el canal seria [Canal de distribucion], esto
implica que se utilicen [Tipo de intermediario], los cuales seran alrededor de [Numero de
intermediarios] para realizar toda la labor de distribucion de los productos fabricados por la
empresa.

9 Estrategias de Publicidad y Promocién

La publicidad presenta informacion sobre una marca o producto en forma persuasiva, de
tal manera que los clientes se decidan a comprar el producto o contratar el servicio, para
establecer la estrategia de publicidad se requiere conocer los diferentes medios publicitarios
y su entorno. Lea el documento anexo “Plan de Mercadeo — Teoria” con relacion al tema
tratado en esta actividad; establezca sus estrategias de publicidad y promocion, puede
ayudarse con el texto presentado a continuacién, recuerde que es solamente como
orientacion:

Publicidad y promocion

En la promocion del producto se exploraron estrategias tales como:
[Publicidad y promocion]

Objetivos de publicidad
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Los objetivos de publicidad escogidos, fundamentados en las condiciones actuales de la
empresa son los siguientes:
[Objetivos de publicidad]

Seleccidon del mensaje

[Etapas previas a la seleccién del mensaje]
El mensaje publicitario que se utilizara es el siguiente [Mensaje publicitario]

Seleccidon del medio publicitario

El medio publicitario apropiado para la empresa es [Medios publicitarios], va dirigido a una
audiencia meta [Descripcion del mercado meta], la frecuencia de [Medios publicitarios] sera
[Frecuencia publicitaria] y el efecto que se pretende obtener es [Efectos esperados].

El equipo apoyandose en un software de disefio grafico, procedera a disefar, folletos,
plegables, volantes; y realizara una campafa publicitaria incluyendo una propaganda en
video como un anuncio de television, todo de acuerdo a sus politicas y estrategias de
publicidad y promocién y a su segmento de mercado.

10 Estrategias de Servicio

El buen servicio al cliente es un factor determinante para que los clientes queden totalmente
satisfechos no solo con la adquisicion de un producto de excelente calidad sino para que la
imagen de la empresa sobresalga de la competencia. Es vital para la empresa causar desde
el inicio una impresion positiva, exprese a continuacion las acciones que llevara a cabo para
lograr un buen servicio al cliente, lea el documento anexo “Plan de Mercadeo — Teoria” en
el aparte correspondiente.

11 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

Presente a continuacion una tabla en la cual relacione el costo de llevar a cabo las
estrategias de mercadeo, con relacién a las estrategias de servicio, de promocion, de
distribucion, de publicidad y de producto.

12 Politicas de Cartera
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Ahora procederemos a definir si dadas las condiciones del mercado se requiere otorgar
crédito a los clientes. En caso afirmativo establezca los plazos de la cartera y los
porcentajes respecto del valor de la venta.

El siguiente texto le ayudara a realizar la redaccion, recuerde que se trata solo de una
orientacion:

De acuerdo a las condiciones de mercado encontradas la empresa [Nombre de la empresa],
ha decidido tener las siguientes politicas de cartera:

[Politicas de cartera]
Ahora cada equipo realizara un informe que contenga todo el tema de las estrategias de
mercado y preparara una exposicion para la fecha que el instructor indique. El

Documento en Word deberan subirlo a la plataforma LMS por el enlace que el instructor
les informar& oportunamente.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
Evidencias de Conocimiento : Desarrolla el estudio de Lista de Verificacién

. . prefactibilidad del mercado
Cuestionario.

segun el proyecto.

Evidencias de Desempeiio:

Exposicién de documentos Analiza, cuantifica y proyecta las

. e variables de |la oferta y demanda
solicitados y participacién en

de acuerdo con el producto.
foros

Evidencias de Producto:
Documento sobre Mercado,
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segmentacién del mercado y
Andlisis de la Competencia.
Investigacion de Mercado.
Estrategias de Mercadeo.

Documento sobre el Andlisis del
Sector econémico.

Identifica la participacion de la
empresa en el mercado segun el
producto.

Determina el tipo de mercado
del producto segun la

clasificacion seleccionada.

Elabora la investigacion de
mercados segun el objetivo del

proyecto.

Proyecta el mercado de acuerdo
a los métodos seleccionados.

Elabora el plan de mercadeo
segun el producto.

Segmenta el mercado de

acuerdo con caracteristicas

demograficas

Determina el ciclo de vida del
producto segun datos histéricos
o informacién de productos
sustitutos, complementarios o
similares.

Realiza la mezcla de mercadeo
de acuerdo con el producto,
plaza, promocidn y precio.

Establece aspectos del mercado
para fijar y proyectar los precios
del producto segun politicas de
la empresa.

Identifica los tipos y
caracteristicas de proveedores,
consumidores, distribuidores vy
competencia de acuerdo con el
producto.
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Aplica técnicas estadisticas de la
proyeccion del mercado de
acuerdo con el diagndstico
realizado.

Determina los canales de
comercializacién segun el
producto

5. GLOSARIO DE TERMINOS
ACTITUD: Evaluacion que hace una persona de una idea o un objeto.

ACTITUD: Evaluacién que hace una persona de una idea o un objeto.

ALIANZA ESTRATEGICA (Strategic Alliance): Acuerdo cooperativo entre empresas de negocios a
mediano y largo plazo.

AREA DE LIBRE COMERCIO: Forma simple de integracién entre diversos paises. Desaparecen
los aranceles interiores pero cada pais aplica su propio arancel para con terceros paises.

BIENES DE CONSUMO: Productos elaborados expresamente para que los utilice el consumidor
final, en contraposicion a aquellos que se fabrican para revenderlos o utilizarlos en la fabricacion
de otros articulos. Productos, como cigarrillos, cerveza y goma de mascar que se compran con
frecuencia, inmediatamente y con poco esfuerzo de venta.
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CANAL DE DISTRIBUCION: El camino seguido por el producto, a través de los intermediarios,
desde el productor al consumidor final.

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR: Forma que un individuo llega a las decisiones
relativas a la seleccién, compra y uso de bienes y servicios.

CONSUMIDOR: Persona que compra productos de consumo. En mercadeo se aplica a todo
comprador.

DEMANDA TOTAL: La demanda total del mercado para un producto es el volumen total que
adquiriria un grupo de clientes definido, en un area geografica definida, dentro de un periodo
definido, en un ambiente de mercadeo definido, bajo un programa de mercadeo definido.

FREELANCE: Trabajador independiente que cobra por labor realizada.

GARANTIA: Seguridad dada al cliente que cubre un periodo fijo de tiempo y certifica que el
fabricante o el detallista sustituirdn un producto o concedera una devolucién plena si el producto
resulta defectuoso o no llena las condiciones estipuladas por el fabricante.

HABITO DE COMPRA: Modo acostumbrado de comportarse del comprador con respecto a los
lugares de compra, desplazamientos, tipos de establecimientos visitados, frecuencia de compra,
momento de la compra y clases de productos adquiridos, asi como los criterios de eleccién que
regularmente utiliza y las actitudes y opiniones que suele tener sobre los establecimientos
comerciales.

MARCA, DESARROLLO DE LA: Procesos de ensefiar a los consumidores a asociar una palabra o
frase con alguna propuesta de valor nueva.

NICHOS DE MERCADO: En mercadeo describe pequefios grupos de consumidores que tienen
necesidades muy estrechas, o combinaciones Unicas de necesidades. Pequefios mercados no
NICHOS DE MERCADO: En mercadeo describe pequefios grupos de consumidores que tienen
necesidades muy estrechas, o combinaciones Unicas de necesidades. Pequefios mercados no
atendido por otras empresas..

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

BOGOTA EMPRENDE. (s.f.). Recuperado el 03 de MAYO de 2013, de
http://www.bogotaemprende.com/portal/default.asp

Mercadeo.com (03 de MAYO de 2013). Obtenido de
http://www.mercadeo.com/glosario.htm

SENA. Division de Desarrollo Empresarial Regional Valle. Programa de creacion e
incubacion de empresas (s.f.), Plan de mercadeo. Bogota, Colombia.

Confederacion Colombiana de Camaras de Comercio: www.confecamaras.org.co
Ministerio de Comercio Industria y Turismo: www.mincit.gov.co

DNP, Departamento Nacional de Planeacion: www.dnp.gov.co



o
DANE, Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas: www.dane.gov.co
Proexport: www.proexport.com.co

CAMACOL VALLE, Camara Colombiana de la Construccion Valle del Cauca:
www.camacolvalle.org.co

Libro: Cémo ser un emprendedor exitoso y no fracasar en el intento. Editora Cultural
Internacional.

Méndez L., R. (2012). Formulacion y evaluacion de proyectos. Bogotd, D.C.: Icontec
Internacional.

Cérdoba P., M. (2013). Formulacién y evaluacion de proyectos. Bogota, D.C.: Ecoe
Ediciones.

Libros que puede consultar en la biblioteca del SENA Centro de la Construccion:

Garcia, V. (2009). Viabilidad Financiera de la empresa de negocios, Valencia; Tirant lo
Planch.

Bruna, F. (2010). Emprendiendo un proyecto de empresa, planificacion y gestion
emprendedora, Bogotd; Ideas Propias.
Mufdiz, L. (2010). Planes de negocio y estudios de viabilidad, Barcelona; Profit Editorial.

Galindo, C. (2011). Formulacién y Evaluacion de planes de negocio, Bogota; Ediciones de
la U.

Arboleda, G. (1990). Proyectos Formulacién y Evaluacién, Cali; German Arboleda Vélez.

Ramirez, J. (2011). Evaluacion Financiera de Proyectos, Bogota; Ediciones de la U.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor Guia realizada por: Instructor | Centro de la | Version 6
(es) , , | G20 SENA | Construccion | Noviembre de
Jean Farid Valverde Piedrahita Cali.
2014
Contador Publico Titulado




4
SENA

N

Jeanf.valverde@misena.edu.c
0

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

o

Nombre Cargo Dependencia | Fech | Razén del
a Cambio
Autor | Jean Farid Valverde Piedrahita | Instructor | Centro de la | Afio | Por efectos
(es) G20 Construccién | 2021 | del trabajo
Contador Publico Titulado Cali. virtual a
SENA causa de la
Jeanf.valverde@misena.edu.c pandemia




