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4. ESTUDIO ECONOMICO

Determinar la proyeccién de ventas en unidades
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| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL |
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION +
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4. ESTUDIO ECONOMICO
Determinar la proyeccién de ventas en unidades
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| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

CONCEPTO No.
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION

Describa las caracteristicas de la localizacién del negocio.
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Hacer un listado de las maquinas, equipés y herramientas que se necesitan para elaborar el
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Realizar el calculo de materiales y/o materias primas que usarén en el proceso productivo.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

Determinar la proyeccién de ventas en unidades
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Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO =CFU + CVU

Calcular el precio de venta unitario = CTU + GANANCIA

Contribucién marginal = Precio de venta — Costos variable unitario

Punto de equilibrio = COSTO FIJO TOTAL/ Margen de contribucién = Cantidades
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[ ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL

CONCEPTO 1 No.

Numero de personas en [a zona donde piensan vender su producto o servicio - /3. 400 hx
Numero de personas que compran el producto o servicio en la zona 1. BA0O 1pe ‘Wé)
Establecer la cantidad que compran por periodos mpup,,-lg.,) Beb i rees [Ys) uwr%
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ESTRATEGIA DE MERCADO

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO: Enumerar de una manera concreta, todo lo que el cliente obtendrd al
comprar los productos o servicios (ventajas, beneficios, servicios post-venta, garantias, etc.). Resaltar las ventajas
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION
Describa las caracteristicas de la localizacién del negocio.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

*
Determinar la proyeccidn de ventas en unidades
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Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO =CFU + CVU
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| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL . . i

CONCEPTO No |
Ndmero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio 7 = L{- 00 Hok
Numero de personas que compran el producto o servicio en la zona 413 Yo Hd
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/
SEGMENTO DE MERCADO: SEZMENTO DE MERCADO: Piblico objetivo 5
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION "
Describa las caracteristicas de la localizacién del negocio.cs_j, ;L)m 14e.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

4

Determinar la proyeccidn de ventas en unidades
No. | PRODUCTO PRECIG PERICDOS TOTAL
1. 21 3i@
1 |Polles De enecrDe | Jooo e L|1200 1000 #00H200, B 1,500, O00=
2 I De ocierdo
3 | e Pe <o \ |
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