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2. ANALISIS DEL MERCADO
ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL, evaluar que instituciones o empresas trabajan en el mismo sector,
analizar con cuales de estas instituciones se puede realizar alianzas estratégicas, convenios u otras acciones que

le(s) favorezcan
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| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL |

CONCEPTO - | No.
NUmero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio 3&,1517\021@7@,
Ndmero de personas que compran el producto o servicio en la zona - 7730 V_P, _p._ovw_éﬁ
Establecer la cantidad que compran por periodos R00 U OL.
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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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
y beneficios diferenciales con referencia a los productos e

de las empresas o negocios de la competencia. /
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: Enumerar de una manera concreta, los aspectos a considerar en relacion a los
mecanismos de venta (venta directa, con distribuidores, etc.)
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION -
Describa las caracteristicas de la localizacién del negocio.
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Especificaciones técnicas y el disefio del producto

Disefiar el diagrama de operaciones en proceso de la elaboracién de su producto o servicio.
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Hacer un listado de las mdquinas, equipos y herramientas se'necesitan para elaborar el
producto o brindar el servicio que se ha definido.

MAQUINARIA CANTIDAD AQUIPOS Y HERRAMIENTAS CANTIDAD
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Realizar el calculo de materiales y/o materias primas que usaran en el proceso productivo.
o

" MATERIAS PRIMAS / INSUMOS | CANTIDAD UNIDADES A NECESIDAD DE
REQUERIDA PRODUCIR MATERIALES
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Hacer un listado de los posibles proveedores que proporcionaran los insumos necesarios para la
elaboracién del producto o servicio.
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4. ESTUDIO ECONOMICO . b
Determinar la proyeccion de ventas en unidades -
No. PRODUCTO PRECIO PERIODOS | TOTAL
1 2 3 4
1 Sopa’ Z ooc | 5001000 0|00 [6200.000
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Elaborar el Plan de Inversion
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MUEBLES Y ENSERES

TOTAL ACTIVOS FLIOS

TOTAL GASTOS PRE-OPERATIVOS

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

Determinacién de la Estructura de costos

MATERIALES o RIS
MANO DE OBRA 200 06O
GASTOS DE FABRICACION 1200 080
TOTAL COSTOS DIRECTOS Ol
GASTOS ADMINISTRATIVOS 44 segn > 2, s S0 QD
SERVICIOS PUBLICOS [ 2 B wg , &S, { Iz o000
ARRIENDO loca? 200000
GASTOS DE VENTAS
TOTAL COSTOS INDIRECTOS DL
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Determinar el COSTO TOTAL UNITARIO = CFU + CVU | S e
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Calcular el precio de venta unitario = CTU + GANANCIA ——
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Punto de equlllbrlo = COSTO FIJO TOTAL/ Margen de contribucién = Cantidades
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2. ANALISIS DEL MERCADO

ANALISIS DEL ENTORNO EMPRESARIAL, evaluar que instituciones o empresas trabajan en el mismo sector,
analizar con cuales de estas instituciones se puede realizar alianzas estratégicas, convenios u otras acciones que
le(s) favorezcap,
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| ANALISIS DEL MERCADO POTENCIAL ]

|

CONCEPTO No., .
Numero de personas en la zona donde piensan vender su producto o servicio UZ-C00 Db 5\"[{25
Numero de personas que compran el producto o servicio en la zona {. 200, . Mh{m\
Establecer la cantidad que compran por periodos 20 nalps \e)
Establecer la cantidad de productos o servicios a ofrecer 2 ?li}d' ﬁ(;jf} )
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA
EMPRESAS NIVEL DE ACEPTACION | TIPO DE | {Por qué | ;DONDE ¢A QUE
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ESTRATEGIA DE MERCADO

ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO: Enumerar de una manera concreta, todo lo gue el cliente obtendra al
comprar los productos o servicios (ventajas, beneficios, servicios post-vent 7garantias, etc.). Resaltar las ventajas
y beneficios diferenciales con referencia a los productos

de las empresas o negocios de la competencia.
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION: Enumerar de una manera concreta, los aspectos a considerar en relacidn a los
mecanismos de venta (venta directa, con distribuidores, etc.)
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3. ESTUDIO TECNICO DE LA PRODUCCION *

Descnba las caracterls as de la localizacidn del negocio. '
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D!;eﬁar el diagrama de ixperaciones en proceso de la elaboracién de su producto o servicio.
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Hacer un listado de las maquinas, equipos y herramientas que se necesitan para elaborar el
producto o brindar el servicio que se ha definido.

. MAQUINARIA CANTIDAD EQUIPOS Y HERRAMIENTAS CANTIDAD
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Realizar el cdlculo de materiales y/o materias primas que usaran en el proceso productivo.
MATERIAS PRIMAS / INSUMOS | CANTIDAD UNIDADES A NECESIDAD DE
REQUERIDA PRODUCIR MATERIALES
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Hacer un listado de los posibles proveedores que proporcionaran los insumos necesarios para la
elaboracién del producto o servicio.
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4. ESTUDIO ECONOMICO

Determinar la proyeccién de ventas en unidades

No. PRODUCTO PRECIO PERIODOS TOTAL
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TOTAL CAPITAL DE TRABAIO

D termincin del E de costos
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