Servicio Nacional de Aprendizaje Sena.
Centro Nacional de Asistencia técnica a la industria_ASTIN.
Moédulo Ingenieria del proyecto: Taller Aspectos preliminares de la ingenieria del proyecto.

Taller Diserio del proyecto.

1. Analisis del tamafio del proyecto. Mencione las situaciones o variables que tiene en
cuenta a la hora de determinar el tamafio del proyecto o capacidad instalada (unidades
de producto que va a producir.

Tamaiio del proyecto Escriba alfrente de cada variable como afecta ala hora de
determinar el tamafio o cantidades del proyecto.

VARIABLES

Localizacion del proyecto

Disponibilidad de insumos

Demanda del producto

Plan estrategico de
comercializacién

Tecnologia utilizada

Valoracion del riesgo

Inflaciéon, devaluacién y tasa de
interés

Distribucidn geografica del
mercado

Estacionalidades y
fluctuaciones

Capacidad de financiamiento




2. Plan de produccién: Establezca el tamafio del proyecto o capacida instalada en unidades
de producto. Utilice el siguiente cuadro.

productos

Diario

Semanal

Mensual

anual

Producto 1

Producto 2

Producto 3

Total
produccion

3. Sistema de produccion:

a. Mencione cudl es el sistema de produccion que establecera para su proyecto productivo
y explique el porqué.

b. Descripcion del proceso -Diagrama de proceso recorrido de tiempos.

4. Localizacion de un proyecto:

Defina la localizacién del proyecto haciendo uso de:

a. Matriz localizacion cuantitativa. Identifique el lugar donde ubicara su proyecto
productivo. Y el metodo de geolocalizacion - coordenadas (latitud y altitud)




MATRIZ DE LOCALIZACION POR METODO CUALITATIVO

NOMBRE DEL PROYECTO: xxxx

Compon Ponder
P ado Subcomponente peso
ente
Comp
Localizacion y distribucion actual y futura 20
Grado de competencia y evolucién de la misma 20
Con:\port Andlisis de productos o servicios sustitutos o 30
amiento complementarios
Y
tendenci 150 Distancias y costos de transporte 30
as del
mercado Caracteristicas del bien o servicio frente a la competencia 20
Andlisis del precio actual y tendencia. 30
Disponib Disponibilidad en cantidad y calidad
ilidad de
servicios Regimenes tarifarios
basicos. 150 Confiabilidad del servicio
(Agua,
Luz,
electrici Fuentes alternas de energia
dad.)
Politicas, normas y reglamentos de control ambiental.
Politicas
de Contaminacién ambiental
control 100
ambient Medios de disposicion de residuos
al
Sensibilidad de la poblacién a efectos del proceso: Ruido,
olor, humo
Disponib Disponibilidad y calidad de la mano de obra
flidad de 150 Comportamientos locales de la mano de obra
mano de
obra Costos de la mano de obra
Calidad de vias terrestres
Infraestr
uctura Zona de parqueo
de 200
transpor Seguridad vial
te
Vias de acceso disponibles
Acceso a red telefénica
: Servicio de correo
Comunic
munt 100
aciones Acceso a servicio de internet
Costos del servici
Servicios financieros
Servicios ,
comple 100 Servicios de acceso a capacitacion
mentari Servicios médicos y hospitalarios
os
Servicios contra incendio
Segurida Nivel de riesgo publico
d
ciudadan 50 Nivel de presencialidad de fuerza publica
a Nivel de acceso de servicios de urgencia
Total 1000 1000 4430 3675




b.Geolocalizacion :

cosulte la informacién en los siguientes enlaces:
https://www.youtube.com/watch?v=QaL26dne1Xs

https://www.youtube.com/watch?v=uOfZo6ilhlw
https://www.youtube.com/watch?v=5xbiY7YS6FA y

Como hacer una geolocalizacién para tu negocio:
https://www.youtube.com/watch?v=t_uUG_36a18

5. Distribucion en planta: Grafique la distribucién en planta de su proyecto productivo,
identificando las diferentes areas o lugares que tendra su proyecto productivo( area de
ventas, contabilidad, servicio al cliente, gerencia, etc).

Ver enlace de la explicacion:
https://www.youtube.com/watch?v=Qd6NEbOWQTo

AREA EMPRESA
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. Codigo:

SENA Centro Nacional de Asistencia Técnica a la Industria — ASTIN 9230.FP-F-322

7 A Versién: 2

REGIONAL VALLE

1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecndlogo Gestion de Desarrollo Ficha de caracterizacién: 122107
Econémico y Social
Nombre de la Guia: proyeccion ventas Cadigo de la Guia:6.2

Pronésticos de oferta y la
demanda_ Proyeccion ventas

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, Mayo 2023

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
¢ Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

¢ Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO:

Resultados de aprendizaje. RA6.

De manera individual o con su equipo su equipo de trabajo desarrolle las siguientes
actividades:

1. Actividad de reflexidn inicial.

Para desarrollar esta actividad te invito a reflexionar y dar tu opinidn entorno a la siguiente
pregunta ¢ Podemos definir las posibles ventas a alcanzar de igual forma sin considerar el
mercado y el producto?. Justifica tu respuesta.

2. Continuando con el desarrollo de la temédtica Prondstico de ventas, Ingrese a los siguientes
enlaces en los cuales puedes conocer:

a. Clasificacion de los prondsticos de ventas. https:/www.youtube.com/watch?v=4hipNkC6me0

b. Tipos de prondstico de ventas: https:/www.youtube.com/watch?v=R 150gPpxsiU

c. Métodos de prondstico de ventas. https://www.youtube.com/watch?v=1Jky7TA71Uw
También puede encontrar esta informacion en el documento de pdf adjunto

3. De acuerdo a la informacion estudiada en videos y material pdf,

realice las siguientes actividades:

1. Elabore un cuadro comparativo en el cual consigne informacién de cada método de
pronéstico de ventas. Para orientar la exposicidn, puede responder las siguientes preguntas:

a. Cémo se clasifican los métodos?

b. Cudl es el objetivo de cada método?

c. Cudles son las ventajas y desventajas para cada método?

2.Desarrolle el mosaico, en el cual debe construir parejas, ya sea combinando las imdgenes
conceptos o frases. Encima del cuadro ubique el numero que identifique las parejas construidas.
(el mosaico esta en el documento adjunto).
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4. Escoja para su idea de negocios el tipo de método escogido para pronosticar las futuras
ventas. Explique la respuesta.

5. Realice el prondstico de las ventas, calculando los precios futuros de sus productos.

4. PRODUCTO (S):

1. Evidencias: Actividades desarrolladas del items no.3 (cuadro comparativo, solucion del

mosaico y método mas conveniente escogido para su idea de negocios).

Observaciones y/o recomendaciones:
Fecha limite para subir la evidencia a Territorio. Mayo de 2023




. Codigo:

SENA Centro Nacional de Asistencia Técnica a la Industria — ASTIN 9230.FP-F-322

7 A Versién: 2

REGIONAL VALLE

1. IDENTIFICACION DEL INSTRUMENTO:

Programa de Formacion: Tecnélogo Gestion de Desarrollo Econémico y | Ficha de caracterizacion:2559683
Social

Nombre de la Guia Validacién de mercados Cédigo de la Guia Validacion de
mercados

Nombre del Instructor: Sandra Portilla Lépez

Ciudad y fecha: Cali, abril y mayo 2023

2. PRESENTACION E INSTRUCCIONES PARA EL DILIGENCIAMIENTO:

Sefior/a Aprendiz:
4 Resuelva las actividades planteadas para cada paso de la actividad de aprendizaje

4 Entregue los productos al Instructor y solicite retroalimentacion del taller.

3. CUERPO DEL INSTRUMENTO: Contenidos de la guia

Resultado aprendizaje: R.A.2.
Elaborar el estudio de pre factibilidad de mercado, técnico y financiera, para determinar viabilidad del proyecto
empresarial en etapa de pre inversién.

A continuacidn encontrara los siguiente enlaces con lo cual podra realizar una preparacidn previa para
validar el mercado.
1.Actividad de reflexion.

2.Actividad de contextualizacién.

Continuando con el desarrollo del taller, hoy abordaremos la tematica investigacion de mercados,
para ello, Ingrese a los siguientes enlaces en los cuales puedes conocer:

a. Que es una investigacion de mercados. https://www.youtube.com/watch?v=iz9nvYehePg

b. Que tipos de investigacidn existen. https://www.youtube.com/watch?v=iz9nvYehePgc

c. Técnicas de investigacién de mercados: https://www.youtube.com/watch?v=GeANZrAOmgq|

d. Metodologia para realizar una investigacion de mercados https://www.youtube.com/watch?v=XIskUGAw3uQ
e. Como determinar la muestra: https://www.youtube.com/watch?v=0c8i9g144Y0

f. Fuentes de informacion primaria y secundaria. https://www.youtube.com/watch?v=eteLC0XzdkIb. O
https://www.youtube.com/watch?v=CKJPVEB3wu8

g. confiabilidad de las fuentes de informacion: observa la siguiente situacion, para ello ingresa a
https://www.youtube.com/watch?v=8-4E3xmGWS8Y y revisa la informacion conceptual.
https://www.youtube.com/watch?v=b_rpJuKtY7c

como reconocer la confiabilidad de las fuentes de informacién. https://www.youtube.com/watch?v=b_rpJuKtY7c

i. Tipo de analisis de la informacién. https://www.youtube.com/watch?v=AH60T1_gj3Y

j- Analisis , procesamiento e interpretacion de datoshttps://www.youtube.com/watch?v=omKhWunxiOo

como elaborar una encuesta en linea con google forms https://www.youtube.com/watch?v=_9doB2YAsgw
G. Como elaborar encuesta desde google drive. https://www.youtube.com/watch?v=uaJAAtrfCBM
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Codigo:
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7 A Versién: 2

Actividad de apropiacién:

3. Elabore un esquema de investigacion de mercados para su idea de negocio.

4.Escoja una técnica de investigacién de mercado y disefie el formato de recoleccion de datos.
5.Aplicacidon del instrumento en la poblacién objeto de estudio.

Una vez desarrolladas las actividades y elaborada las evidencias, subir de manera individual en la
plataforma Territorio o guardar donde indique el instructor.

4. PRODUCTO (S):

1.Evidencia No.1 documento en Word donde incluye Respuesta pregunta 1. Respuesta a preguntas 3.
Diagrama o esquema de investigacién de mercados.4. Técnica de investigacidén de recoleccion de datos
elegida.

(Aqui se consignan todos los productos a recoger y se deben enumerar, tal cual como estad sefialado).
Observaciones y/o recomendaciones:

1. Fecha limite para subir la evidencia a Territorio Abril y mayo de 2023
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Mtra. Veronica Bolanos




Técnicas para pronosticar
las ventas:

A. Metodos cuantitativos
(Técnicas estadisticas
elaboradas).

A. Metodos cualitativos
(Estimados por criterio,
opinion, corazonada o
experiencia).

Mtra. Veronica Bolanos




METODOS
CUALITATIVOS

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

- INVESTIGACION DEL MERCADO:

Reune datos por diferentes medios (encuestas,
entrevista)

Desventaja: (los resultados de la encuesta no
reflejan las opiniones del mercado).

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

* CONSENSO DE EXPERTOS (OPINION EJECUTIVA)
Desventajas:

v El juicio u opinidon de una persona de mas alto nivel
probablemente tenga mas relevancia que el de una
persona de un nivel mas bajo, en el peor de los casos
se sienten intimidados y no expresan lo que
verdaderamente piensa.

v’ Puede ser costosa

v Requiere mucho tiempo

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

e ANALOGIA HISTORICA: Cuando se trata de
pronosticar la demanda de un producto nuevo, la

situacion ideal es que se pueda usar como modelo
un producto existente o un producto genérico,

Mtra. Veronica Bolanos



1. METODOS CUALITATIVOS
(métodos de juicio):

 METODO DELPHI: Oculta la identidad de las
personas que participan en el estudio dando a cada
individuo la misma importancia.

Desventaja

v  El proceso es muy largo (mas de un afio) por lo que
el panel de expertos puede cambiar alargando el
proceso

v'Su calidad es entre regular y buena para la
identificacion de puntos de flexion en la demanda
de nuevos productos.




Meétodos cuantitativos

v Promedios moviles

v" Regresion lineal |
v Alisamiento exponencial
v Minimos cuadrados

Mtra. Veronica Bolanos



2. METODOS CUANTITATIVOS

v Analisis de series de tiempo: método
estadistico que depende en alto grado de
datos historicos de la demanda, con los que
se proyectan la demanda futura y reconoce
las tendencias y patrones estacionales.

v'Métodos causales: utilizan datos historicos
de variables independientes como campanas
de promocion, condiciones economicas Yy
actividades de los competidores.

Mtra. Veronica Bolanos



Analisis de series de tiempo

Busca prever el futuro, con base en datos
del pasado

Son de naturaleza reactiva.

Usan informacion historica que solo se
refiere a la variable dependiente (ventas).

Se aplica a los patrones de demanda tipo
horizontal y tendencia.




Analisis de series de tiempo

Pronostico empirico

Es el método de serie de tiempo mas sencillo que se usa con

frecuencia en la practica, su ventaja es la simplicidad y el bajo
costo.

Alternativas

Ft=A,, +

Ft=A ‘1 incremento o
] disminucidn

Considera
estacionalidad




PROMEDIOS SIMPLES:

Grafico 2
Produccion vs Anhos
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Son series de promedios cuyos valores altos y bajos estan
acolchonados y se hacen menos extremos. El numero de
puntos de datos elegido debe ser suficiente para eliminar los

efectos de las variaciones de temporada .
Mtra. Verénica Bolahos



PROMEDIOS MOVILES:
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193 & i &l . 14 SS [ 4 el 7¢ 72 8 A~

Los promedios moviles suavizan los resultados de las ventas
mas recientes, conduciendo asi a pronosticos mas

conservadores.
Mtra. Veronica Bolanos



PROMEDIOS MOVILES:
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Mientras mas periodos se usen para un promedio moévil, mas

atenuada estara la curva de fluctuacion.

Los valores al final de la serie no pueden calcularse, sino que

deben estimarse.

Mtra. Veronica Bolanos
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La utilizacion de esta tecnica supone que la serie de tiempo es
estable, esto es, que los datos que la componen se generan sin
variaciones importantes entre un dato y otro (error aleatorio=0),
esto es, que el comportamiento de los datos aunque muestren un
crecimiento o un decrecimiento lo hagan con una tendencia

constante.
Mtra. Veronica Bolanos



Cuando se usa el método de promedios moviles se esta
suponiendo que todas las observaciones de la serie de tiempo
son igualmente importantes para la estimacion del parametro a
pronosticar (en este caso los ingresos).

De esta manera, se utiliza como pronodstico para el siguiente
periodo el promedio de los n valores de los datos mas
recientes de la serie de tiempo.

Utilizando una expresion matematica, tenemos:

Promedio Mévil = Z (n valores de datos mas recientes)
n




https://www.youtube.com/watch?v=17vLKItJfUA
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Sistemas de
produccion



SISTEMAS DE
PRODUCCION




SISTEMAS DE PRODUCCION

SISTEMAS:
DENIFICION

“Conjunto ordenado de
componentes relacionados
entre si, ya se trate de
elementos materiales o
conceptuales, dotado de
una estructura, una
composicion y un entorno
particulares. Se trata de un
término que aplica a
diversas areas del saber,
como lafisica, la biologia y
la informatica
o computacién”

CLASIFICACION DE LOS
SISTEMAS

Fisicos y Abstractos

1‘
%

(4#%) Naturalesy elaborados

Hombres y maquinas




SISTEMAS DE PRODUCCION
Y/U OPERACION

Conjunto de objetos y/o seres
vivientes relacionados de antemano

para algo que
denominaremos y
convertirlo en el definido

por el objetivo del sistema y que
puede o no tener un

qgue permita mantener
~su funcionamiento dentro de los
- limites preestablecidos




o
PARAMETROS, RELACIONES Y RESTRICCIONES DE LOS SISTEMAS DE PRODUCCION ':VA
N 4

AMBIENTE
Relaciones:

SISTEMA: Abierto W\ Definicion de las funciones de las partes,
lo que debe hacer cada componente del

Cerrado (S5l sistema

PARAMETROS
Elemento o dato importante desde el que
se examina un tema, cuestiéon o asunto

Caracteristicas de un sistema: Insumos - :
Proceso " Limites del funcionamiento del sistema

_ ~ Producto F Objetivos del sistema
Dispositivo de control

. Restricciones:

Limitaciones del recurso




SISTEMAS DE PRODUCCION INDUSTRIAL

SISTEMAS DE PRODUCCION
INDUSTRIAL: TRABAJO

e productos Unicos

* manodeobraes
exclusivamente humana

* Ser diferentes unos de otros.

*  En muchos casos, ser
personalizados para el
cliente.

*._No ofrecer un descuento por
produccion en volumen,
como.ocurre en los sistemas
de produccién en'masa.o.de
flujo continuo.

SISTEMAS DE
PRODUCCION
INDUSTRIAL: FLUJO
CONTINUO
ENFOCADA EN EL
PRODUCTO

Adaptacidn de las
instalaciones a itinerarios
y flujos de operacion

Sin interrupciones
Combinacioén de
operaciones con
transporte y recepcion de
materias primas
Demanda elevada del
producto

Obreros especializados
Costos d e produccién
bajos

SISTEMAS DE
PRODUCCION

INDUSTRIAL: POR LOTES

(INTERMITENTE)
CENTRADO EN EL
PROCESO

Produccién
intermitente

Demanda media
Utilizacién de equipos
Permite la produccion
de dos o mas
productos con la misma
tecnologia o equipos

SENA

N

SISTEMAS DE
PRODUCCION INDUSTRIAL:
EN MASA

Homogeneizacién similar a las
de la produccién de flujo
continuo.

Una rotacién alta de los
productos en el mercado.
Suelen incluir piezas
individuales que deben
ensamblarse mediante un
proceso en cadena que
funciona a partir de’'maquinas.
La automatizacion esta muy
presente en-el proceso.



SISTEMAS DE

SISTEMAS DE PRODUCCION INDUSTRIAL

P4

PRODUCCION POR

PROYECTO

1
2

3.

. Muy personalizado

. Nunca se volvera a hacer
igual

Estandarizacién de método
de proyectos parecidos
entre si, pero siempre
diferentes.

Video: -4 TIPOS DE PROCESOS PRODUCTIVO
https://www:youtube.com/watch?v=vvjiiQQ50MYM

@
SENA

V/\Y

. Herramienta de Presupuestado

agil, precisa y siempre
actualizada: Proyectos pasados
COMmo insumos

. Captura e imputacion de costes

del proyecto: Para Andlisis de
Rentabilidad y para
retroalimentar la Base de Datos
de la Herramienta de
presupuestado.

. Métrica Clave: Margen de

Contribucion del Proyecto - su
rentabilidad una vez restados sus
costes variables

. Software Clave: Software de

Contabilidad Analitico



CARACTERISTICAS DE LA FABRICACION POR PROYECTOS

Flujo no constante de
trabajo

Peticiones del cliente
tienen una gran
importancia.

Costes variables muy
altos, ya que se
producen pocas

unidades de cada
producto.

Mayor
personalizacion final

Productos complejos
y no repetitivos.

Incrementa el precio
final de cara al
cliente.

Alto coste: Dificultad
que representa su
planificacion

Personal muy
cualificado y
polivalente en su
trabajo

Costes fijos unitarios
de inversion en
maquinaria suelen
ser menores

Participan en este tipo de produccion varios

departamentos. La coordinacion entre ellos se

convierte en fundamental para lograr un buen
resultado, tanto en la calidad, como en costes. La
coordinacion y direccion se articula en torno a tres

etapas principales que son: la planificacion, la

programacion y el control

Mayor control
administrativo

La mecanizacion de la

produccion es menor

que en la fabricacion
en serie

Justificacion
especifica.

Gran importancia de
las areas de disefio e
ingenieria de proceso

Cada producto a fabricar realiza un
recorrido distinto por la planta en funcién
de las operaciones que requiere para su
fabricacidn, por lo que se
generan diferentes flujos de
materiales entre los distintos talleres.

SENA
N

Presupuesto Unico

Flexibilidad:
Respuesta rapida a
los cambios que el
cliente particular
requiera hacer en

cada momento



27/2/2022 Imprimir Relacionar Mosaico: Pronostico de ventas (pronostico de ventas - ventas)

Pronostico de ventas

Autor @ juan castro

educaplay

Permite tomar
decisiones de

prg:Zsffcgnde L = Comprar mercadotecnia,
2 / i produccion,
ventas /////// aprovisionamiento
..‘ .‘ y flujo de caja
6 7 8 9 10
en unidades de *Definir objetivo
- productos *Delimitar el area Cada cuanto se
. Cada ano o para . . e
Pronostico de (unidades fisicas) geografica debe hacer un
un temporada . . . .
ventas en Bogota y/0 en unidades Investigar, pronostico de
monetarias analizar y ventas?
(valores). comparar

https://es.educaplay.com/juegoimprimible/5758376-pronostico_de_ventas.html

12



27/2/2022 Imprimir Relacionar Mosaico: Pronostico de ventas (pronostico de ventas - ventas)

1 12 13

Es la estimacion o
prevision de las
ventas de un
Vender producto (bien o
servicio) durante

Por que es
importante el
pronostico de

ventas? .
un determinado
periodo futuro.
16 17 18

En un plan de
mercadotecnia .
Pronostico de

definido y en un - Analizar
ventas geografico
entorno de

mercadotecnia

https://es.educaplay.com/juegoimprimible/5758376-pronostico_de_ventas.html

14

Ventas
potenciales

Pasos de un
pronostico de
ventas

15

El pronostico de
ventas esta
basado En...?

20

El pronostico de
ventas se expresa
en...
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