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CAPITULO I  LAS IDEAS Y LOS PROYECTOS 

 

" Un empresario tuvo una idea para producir un producto que podría colocar en 

el mercado"  

 

Desde que nacemos somos un proyecto: La especie humana proyecta. 
 

1.1  SIN IDEAS NO HAY PROYECTOS  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

SIN IDEAS NO HAY PROYECTOS 

SIN IMAGINACION NO HAY PROYECTOS  

Siempre decimos a nuestros estudiantes que  lo más importante  y lo primero en la 

técnica de formular proyectos consiste en  tener ideas. Una idea del porvenir, un 

escenario del mañana. Lo que en otras palabras significa  tener imaginación. 

La transformación de una idea en un proyecto es una metodología conocida, es una 

mecánica sobre la que existe experiencia y, se detalla en este  texto... tener ideas,  

buenas ideas, depende del genio de cada uno. 

 

Para que exista un proyecto debe haber alguien con una idea y, decidido a llevarla a 

cabo, de otra manera, es solamente una idea. 

 

 
 NO HAY PROYECTOS PARA  LOS QUE NO CAMBIAN  

NO HAY PROYECTO SIN  IMAGINAR  EL FUTURO  

Para que exista un proyecto debe existir un deseo de hacer algo en el futuro, un 

sueño a realizar, una utopía a alcanzar, un continente por conquistar, un tesoro por 

descubrir, una idea a verificar, para que exista un proyecto alguien debe imaginar 

hoy algo que se quiere en el futuro. 

Si  en la mañana al salir de nuestra casa no sabemos  dónde ir...   iremos a 

cualquier parte... Si se proyecta donde ir, se llegará a ese destino. Si se sabe donde 

ir  no importa sino existe el camino... de todas maneras se llega. 

Comentario [GV1]:  
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TODO COMIENZA EN UNA IDEA  

 

 

SON LAS IDEAS QUE HACEN CAMINOS ...... 

    

 

 

 

 

                                     

                          

 

 

 

 

 

                          

                         

 

            

 

 

 

                         

EL PROYECTO ABORDAJE DEL FUTURO  

El instrumento  de la planificación, seleccionado en  este texto para llevar a cabo una 

idea, es el proyecto. La determinación si una idea es correcta o incorrecta, si es 

buena o mala, real o irreal, útil o inútil, cara o barata, rentable o no rentable para la 

sociedad, para las personas, para una persona, es lo que se evalúa durante la 

formulación y evaluación de un proyecto. 

 

UN AGENTE ECONOMICO TIENE UNA IDEA    PARA 

CAMBIAR SU SITUACION DE INGRESOS 

SE FORMULA UN PROYECTO: ESTUDIO PREVIO, 

PROPUESTA TECNICA, EVALUACION ECONOMICA Y 

SOCIAL 

 

 
SE EJECUTA EL PROYECTO OPERACIONES, MEDIOS Y 

RECURSOS CONTROLES, RESULTADOS. 

            
 

SE CAMBIA LA SITUACION DE INGRESOS 
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EJEMPLO DE IDEAS DE PROYECTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IDEAS DE PROYECTO DE ESTUDIANTES  

1. Sistema de alarma electrónica para niños menores para evitar extravío de 

niñitos.  

2. Sistema de sensores remotos para controlar recorrido de autobuses. 

3. Fabrica de juguetes ecológicos 

4. Instalación de una laboratorio de diagnóstico médico 

5. Comercialización de salmones congelados 

6. Unidad productora de hongos comestibles 

7. Sistema de soporte a las decisiones para  instalaciones de riego. 

8. Unidad de apoyo administrativo y contable  e informático a empresas 

comerciales de Temuco 

9. Creación de una empresa de información, comunicación y capacitación 

audiovisual 

10. Creación de una unidad de procesamiento de truchas 

11. Desarrollo de un proyecto de agroturismo en Curacautín 

12. Instalación de una procesadora de papas 

13. Instalación de un cyber- café. 

14. Sistema de Control automatizado de pasajeros en buces rurales 

15. Proyecto de producción y comercialización de frambuesas 

16. Proyecto de producción y comercialización de avestruces 

17. Proyecto de autocinema para Temuco 

18. Proyecto  SPA  para Puerto MONTT 

19. Proyecto de producción y comercialización de Puyes 

20. Proyecto de instalación de sistemas de seguridad  electrónica en barrios 

21. Proyecto de  ampliación de termas  de San Luis 

22. Proyecto de procesadora de avena 

23. Proyecto de  cría y engorda de terneros 

24. Proyecto de mejora de la calidad del trigo para molinería 

  
EN EL EJERCICIO PROFESIONAL Y   EN LA CATEDRA DE EVALUACION DE 

PROYECTOS EL AUTOR HA RECIBIDO MAS  DE 500 IDEAS DE PROYECTOS DE 

ESTUDIANTES DE INGENIERÍA CIVIL INDUSTRIAL UFRO,  MAGISTER UFRO,  

AGRONOMÍA  UCT  
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1.2. LAS FUENTES DE FINANCIMIENTO Y LOS PROYECTOS  

 

 

 

 

 

 

 

 
 

EJEMPLO DE BUSQUEDA DE FINANCIAMIENTO PARA PROYECTOS  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PARA BUENOS PROYECTOS HAY FINANCIAMIENTO  

A estudiantes de último año de la Universidad  se les dio como tarea desarrollar 

pequeños agricultores, en la región de Cautín  en base proyectos y, estos debían 

generar por lo menos  como ingreso monetario 12 salarios mínimos (poco mas de 

USA $ 150 por mes). Los agricultores debían tener diez hectáreas físicas de tierra, 

empastadas naturales, agua y  un galpón de 40m
2
, fuerza de trabajo familiar y nada 

más. Casi todos los estudiantes afirmaron que no valía la pena romperse la cabeza, 

pues si no tenían dinero, el banco no le prestaría por falta de garantías y, no habría 

posibilidades de desarrollo para ese agricultor.  

Un grupo de estudiantes visitó los bancos y consultó si había posibilidades de 

crédito para ese tipo de agricultor y, la respuesta fue rotundamente negativa. 

Otros estudiantes partieron buscando ideas  de desarrollo económico para el 

agricultor, ideas con fundamentos y respaldo técnico, elaboraron un perfil de 

proyecto, estudiaron las condiciones de financiamiento y mercado y llegaron a la 

conclusión en conjunto con el banco que existían mas de 15 maneras eficientes, 

adecuadas y rentables para desarrollar ese tipo agricultor en la Araucanía. 

La reacción positiva del banco se debió en gran parte a la calidad del perfil  proyecto 

presentado. 

Por lo tanto se puede concluir que para  proyectar y llevar acabo la idea, además de 

ideas, hay que tener respaldo técnico, conocimientos de mercado para insertar la idea 

en el mundo de los negocios y, es importante que la idea genere un producto 

económico, que sea de interés para las fuentes de financiamiento, para el ejecutor y 

dueño del proyecto y que  sea sustentable. 

SIN PROYECTOS NO HAY FINANCIAMIENTO Y, SI HAY 

FINANCIAMIENTO, SIN PROYECTO, NO HAY UN INSTRUMENTO 

PARA OPTIMIZARLO . 

Las fuentes de financiamiento afirman continuamente, que no hay buenos 

proyectos para financiar. El público afirma que no hay  buenos financiamientos 

para sus proyectos 
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1.3. LOS PROYECTOS SON UN COMPROMISO ETICO  

 
1.4. LA PLANIFICACION Y LOS PROYECTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

Los proyectos están integrados al proceso de Planificación que consiste en la  toma 

de decisiones anticipadas de lo que debe ser hecho para alcanzar lo que se desea en 

el futuro.  

Los Proyectos son instrumentos de la Planificación. Hay proyectos de vida, 

sociales, políticos, históricos, expresan escenarios futuros y tienen distintos 

métodos de evaluación. Para el caso de nuestro  texto, los proyectos se refieren a  

operaciones de inversión, que consumen recursos y generan beneficios  durante 

un período de tiempo. Se constituyen en los instrumentos de la planificación 

económica más cercano a  la realidad 

DEFINICION DE PROYECTOS  

En economía, cuando se habla de un proyecto se refiere a una operación  relacionada  

con un compromiso de recursos  para obtener beneficios, en tiempo futuro, durante 

un período  de tiempo. En otros términos estamos  refiriéndonos a una inversión que 

deseamos optimizar en un tiempo determinado.  

Un proyecto  corresponde  a un conjunto de informaciones internas y externas  a la 

empresa que permite estimar las ventajas y desventajas económicas futuras  que se 

generan  al destinar  recursos para producir un  producto o un servicio. Por lo tanto 

el producto económico obtenido debe superar el valor de los insumos consumidos 

Esta comparación, de los costos con los beneficios, es lo que se llama evaluación del 

proyecto.  

Los proyectos se inscriben en los procesos de decisión desde la idea a la ejecución 
 

Cuando un empresario o un microempresario requieren del estudio de un proyecto, 

muchas veces están entregando todos sus ahorros para iniciar o continuar una 

empresa. Un estudio mal hecho, mal calculado "cocinado" además de ser un engaño 

para  el empresario, puede significar su ruina. 

También puede significar la ruina  de los empresarios, entregar  dinero a un cliente 

por méritos distintos a la calidad del proyecto (política, compadrazgo, trafico de 

influencias) que a la larga,  transforman a los  empresarios en dependientes de la 

persona o instituci·n que les  ñprestaò el dinero. Esto ¼ltimo ocurre  corrientemente 

en el desarrollo rural. 

En la economía de mercado en Chile aún predomina "el todo vale para triunfar" 

aunque esto signifique, engañar mediante letras chicas, avisos que nadie lee, 

proyectos "conversados" y, también a nivel  de institucional faltan  normas legales 

que regulen  severamente las enfermedades del mercado. 
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1.5  LOS SISTEMAS Y LOS PROYECTOS 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
LOS PROYECTOS Y SISTEMAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

------------------------------------------------------------------------------- 
1
 Estructura o arreglo  es generada por la  relación entre componentes del sistema  

2  
Función  de un sistema es el proceso de generar entradas y salidas del sistema, determina el rendimiento 

o productividad del sistema, su eficiencia y su variabilidad. 

 

LOS PROYECTOS  SON SISTEMAS 

Los proyectos  actúan como sistemas de intervención  sobre una realidad 

determinada, integrando los subsistemas: de objetivos, operaciones, medios y 

recursos evaluación y control y, retroalimentación. Implica que el desempeño  es 

resultado de una estructura
1
 coherente del sistema y una función

2
  óptima. Es decir 

los objetivos  deben ser coherentes en el tiempo y el espacio con las operaciones  y 

recursos para llevarlos a cabo y con las operaciones de evaluación y control de 

ejecución y con  el sistema de información sobre los resultados en el tiempo y 

espacio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

FUENTE : IRAM FRANLE. 1980 

OBJETIVOS SEGÚN LA REALIDAD  

OPERACIONES PARA ALCANZAR LOS OBJETIVOS  

MEDIOS Y RECURSOS PARA REALIZAR LAS OPERACIONES Y 

ALCANZAR LOS OB JETIVOS 

SISTEMAS DE EVALUACION Y CONTROL DE LA EJECUCION DE 

OPERACIONES, USO DE MEDIOS Y RECURSO PARA ALCANZAR LOS 

OBJETIVOS 

SISTEMA DE RETROALIMENTACION  
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EMPRESA Y PROYECTO 

 

 

LOS PROYECTOS SON SISTEMAS
DE INTERVENCION QUE
MODIFICAN LA ESTRUCTURA Y
FUNCION, POR LO TANTO EL
DESEMPEÑO SOCIOECONOMICO
DE LOS PROCESOS
PRODUCTIVOS Y POR
CONSECUENCIA DE LA EMPRESA

 

SISTEMA DE PRODUCCION

SISTEMA
SOCIOECONOMICO

PLANIFICACION
GESTION
FINANCIAMIENTO
MERCADEO
VIDA SOCIAL

PROCESOS

PROCESOS

FLUJOS

FLUJOS

ENTRADAS
SALIDAS

FACTORES
DE
RETROALIMENTACION

FLUJOS

 
 

 
 

 

 

AGUA SUELO SOL 

PARA LA 

AGRICULTURA 

OJO. LOS PROYECTOS SON 

SISTEMAS DE INTERVENCION... 

 
POR LO TANTO ESTAN FORMADOS 

POR SUBSISTEMAS QUE 

INTERACTÚAN  

ENTRE SUBSISTEMA DE OBJETIVOS, 

OPERACIONES, MEDIOS Y RECURSOS 

EVALUACI ON Y CONTROL Y 

RETROALIMENTACION 

A VECES LOS PROYECTOS FALLAN 

PORQUE SE FIJAN OBJETIVOS SIN 

PLANIFICAR LAS OPERACIONES LOS 

MEDIOS Y RECURSOS, LOS SISTEMAS DE 

EVALUACION Y CONTROL  Y 

RETROALIMENTACION, ESPECIALMENTE 

EN LOS PROYECTOS SOCIALES 
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1.6  EFECTOS DE LOS PROYECTOS  EN LOS SISTEMAS DE 

PRODUCCIÓN Y EN LAS FORMAS DE VIDA DE LOS AGRICULTORES  

 
EJEMPLO DE  PROYECTO DE INTERVENCION EN UN CAMPESINO DE 

LA ARAUCANIA  

 
LOS PROYECTOS Y LOS MAPUCHES  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Al definir los proyectos como sistemas, como un todo, cualquier defecto en un 

componente, inversiones, tecnología, diseño organizacional, influenciará en la 

función del sistema (las entradas y salidas del sistema) y su desempeño. 

Es de todos conocido que cambios tecnológicos  o introducción de tecnología  

mediante un proyecto pueden  cambiar y muchas veces radicalmente, sistemas de 

producción  formas de vida,  y hasta principios de las personas. 

 

 

A un campesino que siembra trigo y papas y, mantiene una vaca, un cerdo y algunas 

aves  se le incorpora mediante  un proyecto una hectárea de frambuesas.  

-    Se le introduce un   producto orientado al mercado 

- Se incorpora nueva tecnología de producción 

- Se cambia la estrategia tecnológica 

- Se  integra el riego 

- Cambia sus itinerarios técnicos  y en el período de cosecha su forma de vida 

- Generación  de ingresos monetarios duros se alteraron: la estructura del 

sistema; al introducir un componente desiquilibrante desde él   punto de vista 

técnico, financiero y social 

- La función del sistema; se  generan entradas de insumos, información  y 

dinero. Se producen salidas con una gran importancia de ingresos monetarios. 

Lo que también cambia  su posición en el consumo. 

La sociedad dominante ha tratado  desarrollar la sociedad mapuche con sus 

valoresògananciaòòahorroò, ñdinero
1
 ñ conceptos que ancestralmente no exist²an 

y cuya inexistencia  forman parte del patrimonio cultural del pueblo mapuche. 

El concepto de sobre vivencia  se expresa claramente  en la agricultura de 

subsistencia desarrollada por el pueblo mapuche .Se verifica en el catastro en 

que la agricultura es prioritaria y en la agricultura  los cereales, las papas , las 

hortalizas y la pecuaria son los rubros que   aseguran la sobrevivencia. 

En el seminario sobre el conflicto mapuche , y en encuestas efectuadas por la 

Universidad Católica  se planteó  con relevancia  el  tema de la  agricultura de 

subsistencia fue abordada de la manera siguiente. 

-
1
 Cuyin   es ganado en el concepto mapuche 
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EJEMPLO DE  PROYECTO DE INTERVENCION PARA MEJORAR LA 

CALIDAD DEL TRIGO  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EJEMPLO DE  PROYECTO DE INTERVENCION PARA MEJORAR LA 

CALIDAD DEL TRIGO  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Un proyecto para  modernizar y rentabilizar  la producción de  trigo; cultivo 

tradicional del Sur de Chile para incorporarlo a mercado con ventajas. Esto 

significa casi, cambiar todo. Sobre todo principios y creencias sagradas. 

- Significa cambios  en la calidad del trigo producido 

- Mejora de los itinerarios técnicos hacer todo justo a tiempo 

- Estudio de nuevas estrategias técnicas :  

De fertilización;  dosis según análisis de suelos, de acuerdo a  rendimiento 

esperados, por potreros, épocas de siembra, tipo de labranza, precedente 

cultural... 

Uso de agroquímicos; según normativas legales, según mercados, según  

períodos de  ataque. 

Uso del riego: para aumentar  la productividad, la calidad y la seguridad de la  

  producción 

- Mejora de  las semillas 

Y...¿ Cómo hacer un proyecto cuando los agricultores  creen que lo hacen  

excelente? 

¿ Cómo hacerlo con los institutos de desarrollo tecnológico que creen que lo 

están haciendo excelente? 

Un proyecto de cambio  primero  choca con un sistema de principios y algunas 

veces  bien fundamentados pero sobrepasados por la realidad o simplemente por  

el mercado. 

 

Las prioridades  expresadas por los mapuches fueron las siguientes 

 

o Cultivos alimenticios, trigo, papas, hortalizas y plantas medicinales 

producidos en forma moderna 

o Pecuaria ,bovinos, ovinos, caprinos, porcinos, aves ,Además los forrajes 

o Cultivos comestibles para el mercado como frutillas, frambuesas, tomates 

plantas medicinales y otros 

o Cultivos no comestibles para el mercado como raps, remolacha, lupino, 

flores 

o Artesanado  para  uso familiar y mercado 

o Turismo en todas sus expresiones 

o Cultivos forestales  

 

Las prioridades de lo organismos de desarrollo rara vez  toman en cuenta las  

prioridades de los mapuches, menos su racionalidad. Y eso explica que muchos 

proyectos fracasen. 
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CAPITULO II EL EMPRESARIO  Y  EL PROYECTO  

ñEl empresario decidió estudiar la idea  con un especialista"  

 

2.1. EL EMPRESARIO 

 

PREGUNTAS IMPORTANTES 

 

2.2.EL PRODUCTO:  BIEN O SERVICIO  

 

SI NO HAY UN EMPRESARIO O EMPRESA DETRÁS DEL PROYECTO: NO 

HAY PROYECTO  

Numerosos son los fracasos de gente sabia que  piensa  por los otros, proyecta por los 

otros, pero no hace por los otros. 

El compromiso del empresario  en la idea del proyecto  desde el principio al final, 

asegurará el realismo del proyecto. 

EL PROYECTISTA DEBE CONOCER EL EMPRESARIO  

Durante la formulación del proyecto se conoce  la situación actual y futura del empresario 

con y sin proyecto. Sus ingresos actuales y futuros sus deudas actuales y futuras, su 

capacidad empresarial, su espíritu empresarial, su forma de vida actual, y lo que pasará 

con el proyecto. La posición de su familia frente al proyecto.  

 

 

¿Qué espera el empresario del proyecto? ¿ Qué  recursos humanos, físicos y financieros 

piensa movilizar en el proyecto?  

¿El proyecto cambiará la vida del empresario? ¿Este cambio será importante, más 

importante que un  mejoramiento paulatino sin proyecto? 

¿Es imprescindible  el proyecto para mejorar  la situación del empresario? ¿ Sin proyecto   

la situación del empresario empeora? 

¿El producto a producir  es nuevo, es conocido? ¿Qué experiencia se tiene en el producto en el 

campo de la producción y comercialización?.   

¿Cómo se entra al mercado a competir por calidad, por precio, por novedad en el producto, por 

un nuevo producto, por necesidad del producto a nivel del consumidor? 

¿El objetivo es  entrar en el mercado para  potenciar otras empresas, que generan materia prima, 

alargar la cadena productiva, usar mejor la capacidad instalada, modernizar la empresa?.  

Estas preguntas  buscan a identificar la posición estratégica del producto pretenden un 

doble objetivo: de una parte la conceptualización   estratégica de los productos/mercados 

desde una perspectiva global para el futuro plan de marketing; y de otra el que esta parte, por 

si sola, sirva como guía de acción estratégica para que las empresas orienten sus productos 

desde cada  perspectiva particular. 
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2.3. BENEFICIOS DEL PROYECTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

BENEFICIOS  DEL PROYECTO  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  INGRESOS RENTA 
 CONDICION DE VIDA 

SITUACION 

ACTUAL SIN 

PROYECTO 

SITUACION  

FUTURA 

CON PROYECTO 

Los proyectos  privados se formulan para mejorar una situación financiera  o para 

aumentar los ingresos o, para crear una nueva alternativa al empresario. 

En el punto A la situación del empresario sin proyecto puede  mantenerse, 

empeorar o mejorar. Para justificar una  inversión nueva o incremental  el 

proyecto  debería producir una mejora significativa. Punto B 

 

   B 

 

A 

Por lo tanto en los estudios previos se debe : 

a) Evaluar  en primera aproximación, la situación  del beneficiario del proyecto y 

pronosticar que ocurrirá con él, si se desarrolla o no se desarrolla el producto o 

servicio mediante el proyecto. Hacer un análisis  económico con y sin producto 

b) El segundo objetivo reside en  evaluar las potencialidades a ser desarrollados y 

las dificultades y restricciones a superar, en relación al producto o servicio que 

se desarrollará con el proyecto. 

c) Externalidades del proyecto percibidas y no percibidas por el empresarios, 

positivas y negativas 
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CAPITULO III ETAPAS Y CONTENIDOS DEL  PROYECTO  
 

3.1. MANDA EL MERCADO  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.2.  ETAPAS  DE UN PROYECTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

La mayoría de los proyectos se estudian para generar bienes o servicios para un 

mercado, para satisfacer una demanda, es la demanda la que condiciona  el bien o  

servicio que debe generar el proyecto. 

 

Los proyectos de inversión tienen por objetivo  generar bienes y servicios  para un 

mercado para un cliente para la demanda, por lo tanto deben formularse escuchando, 

percibiendo, sintiendo la demanda. 

 

ANTES DE FORMULAR EL PROYECTO : SE  PROYECTA EN EL 

MERCADO ACTUAL Y SE INVESTIGA EL MERCADO FUTURO. 

 

 DURANTE LA FORMULACION DEL PROYECTO : SE  PROYECTA EN EL  

MERCADO ACTUAL Y SE INVESTIGA EL MERCADO FUTURO. 

 

CUANDO SE EJECUTA EL PROYECTO : SE VENDE  EN  EL MERCADO 

ACTUAL  Y SE INVESTIGA EL MERCADO FUTURO. 

 

LOS MERCADOS CAMBIAN SIEMPRE, NO HAY MERCADOS 

ESTATICOS 

ETAPAS 
 

Se propone siete etapas  de estudios, análisis, y evaluaciones desde un punto de 

vista técnico, económico, financiero, para  justificar la viabilidad del producto, 

bien o servicio a desarrollar : 

 

 

 

 

 

 

EL PRINCIPIO GENERAL:  MANDA LA DEMANDA  

Los proyectos comienzan con una idea para el mercado, y terminan en el 

mercado 
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3.3. DESCRIPCION DE ETAPAS Y CONTENIDOS 

 

 

 

 

            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se debe conocer la situación actual y futura del empresario con y sin proyecto. 

Sus ingresos actuales y futuros su endeudamiento actual y futuro, su capacidad 

empresarial, su espíritu empresarial, su forma de vida actual, que pasará con el 

proyecto. 

Se tratar de reunir antecedentes útiles  de todo sobre el producto o servicio que se 

piensa desarrollar con el proyecto. 

2. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO  O    SERVICIO 

 
 

1. IDENTIFICACION DEL EMPRESARO  Y EL  PROYECTO  

 

IDENTIFICACION DEL EMPRESARIO Y EL PROYECTO  

 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO  

ESTUDIOS PREVIOS, ESTUDIOS PRELIMINARES O 

ANTECEDENTES GENERALES  EXISTENTE SOBRE EL BIEN O 

SERVICIO  

ESTUDIO DE MERCADO, COMERCIALIZACION Y VENTAS  

PROPUESTA TECNICA O ESTUDIO DE INGENIERIA : ESTUDIO 

TECNICO, ESTRATEGIA DE MARKETING, ESTUDIO 

ECONOMICO Y FINANCIERO  

EVALUACION FI NANCIERA O PRIVADA Y EVALUACION 

SOCIAL O ECONOMICA  

PLAN DE ACCION Y CRONOGRAMA DE  EJECUCION  
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4. ESTUDIO DE MERCADO, COMERCIALIZACION Y  VENTAS  

Los estudios previos, generales, antecedentes preliminares, o diagnóstico de la 

idea tienen por objetivo reunir  la mayor cantidad de antecedentes, estudios, 

informaciones y datos sobre el producto bien o servicio que se pretende generar 

con el proyecto. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se trata de efectuar un estudio de mercado que permita elaborar  posteriormente  una 

estrategia de  marketing. 

Comprende el estudio técnico o de ingeniería, la propuesta de mercadeo o 

marketing y  el estudio económico. 

La propuesta técnica abarca  la  propuesta de desarrollo de tecnologías y procesos 

de producción, de organización y localización del proyecto. Además, el diseño 

organizacional, la estructura administrativa gerencial y contable de la propuesta. 

La propuesta técnica contiene, las operaciones de investigación adicional, 

capacitación, asistencia técnica, la estrategia  de comercialización y marketing 

que estudia la forma de colocar él producto o servicio en el mercado y, los 

componentes económicos y sociales del proyecto, estudio de inversiones, costos, 

ingresos y necesidades financieras y formas de financiamiento. 

 

La propuesta técnica responde las preguntas: 

 

¿Cómo se hace el producto o servicio? 

¿Cómo se vende  el producto o servicio? 

¿Cuánto cuesta  producir  y colocar en el mercado el bien o servicio? 

3. ESTUDIOS PREVIO O ANTECENTES GENERALES O ESTUDIOS 

PRELIMINARES  

5.  LA PROPUESTA TECNICA 
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Es  el estudio que determina si la propuesta de inversión es aceptable o tiene méritos 

suficientes  de acuerdo a parámetros establecidos que justifiquen una  decisión. 

Comprende la evaluación financiera  o privada y social o económica si se solicita. 

 

6. EVALUACION ECONOMICA Y SOCIAL  DE  UN PROYECTO 

7. PLAN DE ACCION Y CRONOGRAMA DE EJECUCION  

El plan  de acción y cronograma de ejecución detallan el conjunto de operaciones 

para instalar el proyecto y a grandes líneas el programa de ejecución durante su 

vida útil.  
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CAPITULO  IV LOS ESTUDIOS PREVIOS DEL PROYECTO  

 
4.1. INTRODUCCION 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Los estudios previos, preliminares  generales  o, diagnóstico  de la idea, tienen por 

objetivo reunir  la mayor cantidad de antecedentes, estudios, estadísticas, 

informaciones y datos sobre el producto bien o servicio que se pretende generar 

con el proyecto. 

 

Los estudios previos permiten que el proyectista  se informe   del tema, conozca  en 

primera aproximación  la problemática del proyecto y del  empresario (restricciones 

financieras, culturales, físicas). 

 

Permite  asomar a los proyectistas en las complejidades del tema que van a 

enfrentar. En  esta etapa los formuladores tienen la oportunidad  de conocer  

"algo" sobre la idea a desarrollar o perfeccionar  sus conocimientos si los tienen. 

 

Aún cuando existan  especialistas en el equipo del proyecto,  el responsable, 

coordinador o jefe del proyecto debe quedar "por dentro de la problemática que va 

a dirigir". 

 

El estudio previo proporciona pocos  datos cuantitativos y poco seguros, sin 

embargo permite un acercamiento cualitativo muy importante  al producto o 

servicio a desarrollar.Los estudios previos comprenden las  sinvestigaciones 

siguientes 

o . Empresas existentes, tamaño, tipo de estructura empresarial 

o Estudios comerciales existentes, elementos del mercado, consumidores y 

formas de venta 

o Proceso productivo, tecnologías usadas y  existentes 

o  Materia prima e insumos y proveedores 

o  Fuerza de trabajo 

o  Espacio necesario   espacio necesario  infraestructura   y equipos 

o  Localización  

o  Legislación y restricciones  ambientales  

o  Fuentes de financiamiento 

o  Asistencia tecnica disponible  

o  Marco  institucional y apoyos del  gobierno 
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4.2. EMPRESAS EXISTENTES, TAMAÑO, TIPO DE ESTRUCTURA 

EMPRESARIAL  

 
EJEMPLO DE EMPRESAS EXISTENTES, TAMAÑO, TIPOS DE 

ESTRUCTURA EMPRESARIAL PARA UN PROYECTO DE UN TALLER DE 

CAMBIO DE MOTORES (síntesis) 

 

EJEMPLO EMPRESAS EXISTENTES, TAMAÑO, TIPO DE ESTRUCTURA 

EMPRESARIAL DE UN PROYECTO DE KINDERGARDEN. (síntesis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Identificar el tipo de empresa existente, según tamaño y complejidad (artesanal, 

multinacional; familiar  - macroempresa), formas de gerenciamiento,  apariencia, 

presentación ante los consumidores 

En Temuco existe un sólo taller mecánico que presta este servicio completo 

(venta, instalación, y garantía). Este taller funciona en un galpón, que es 

arrendado por el dueño del taller, tiene dos mecánicos con un ayudante cada uno.  

 

La apariencia y presentación ante los clientes es prácticamente nula, pues no tiene 

ningún tipo de publicidad, y el taller no tiene nombre. 

 

 

En la educación de párvulos, existen ciertos niveles, los cuales se presentan a 

continuación, y de acuerdo a ellos estaríamos en condiciones de clasificarlos por 

tamaño. 

 

INSTITUCIONES  NUMERO DE 

JARDINES 

JUNJI 6 

INTEGRA 15 

MUNICIPALES 6 

PARTICULARES 45 (Aprox) 
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EJEMPLO DE EMPRESAS EXISTENTES, TAMAÑO, TIPOS DE 

ESTRUCTURA EMPRESARIAL PARA UN PROYECTO DE SPA  EN 

PUERTO MONTT (síntesis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

4.3. ESTUDIOS COMERCIALES EXISTENTES, ELEMENTOS DEL 

MERCADO, CONSUMIDORES Y FORMAS DE VENTA  

 

 

 

 
  

 

Investigar  la historia del producto bien o servicio  y que perspectivas tiene en el 

mercado futuro. ¿Qué productores existieron y qué productores desaparecieron y 

porqué? 

 

Buscar en el entorno del proyecto  y según su alcance  espacial (barrio, ciudad, 

región, país, mercado internacional) antecedentes  generales del producto bien o 

servicio  que permitan tener una opinión y una orientación para estudios más 

profundos sobre: 

 Productos similares o iguales que se venden en el mercado objetivo. 

 Compradores, según edad, sexo, barrio, épocas de  compra, lugares de venta, 

forma de venta, forma de compra y formas de pago, vendedores, cantidades 

vendidas. 

 Quién lidera  actualmente el mercado, quién es y quién  será la competencia. 

 la competencia que sistemas de publicidad, estudios de mercado, como se 

posicionan en el mercado 
 

 Empresas existentes, tamaño, tipo de estructura empresarial. 

 

El servicio que más se aproxima es del tipo salón de belleza, el que se enfoca 

principalmente al tratamiento capilar. 

Son esencialmente microempresas las cuales son administradas por sus propios 

dueños y/o personal capacitado. 

Estas microempresas se diferencian en estructura, cantidad de personal, calidad de 

atención, tipo de publicidad utilizada (diarios, letreros, guía telefónica, radio, 

distribución de volantes, etc.) 
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EJEMPLO DE ESTUDO PREVIO COMERCIAL DE UN PROYECTO DE 

PRODUCCION DE CAMARONES DE RIO (síntesis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EJEMPLO DE ESTUDO PREVIO COMERCIAL DE UN PROYECTO DE 

UNA FABRICA DE CHOCOLATES (síntesis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Este producto es completamente nuevo, no existen  en Chile empresas del 

rubro, excepto a nivel experimental. 

En general el  producto es enfocado a un mercado nacional en especial a las 

grandes ciudades, para consumidores de clase media-alta durante todo el año. 

Existen en el mercado productos similares como Langostinos y camarones 

ecuatorianos. 

En general el producto es vendido como:   

 -  Camarón vivo y entero. 

                                -   Colitas al vacío. 

                                -   Entero congelado. 

Hoy día, no existen competidores en Chile. Existe competencia con el 

Camarón Ecuatoriano o con el camarón malásico que se encuentra en una 

etapa experimental en la I Región. 

 

Primero que nada, podemos decir productos similares que se ofrecen en las 

tiendas, son por ejemplo mazapanes, confites, galletas,  marshmallows, calugas, 

etc. Estos productos pueden influir en la demanda del producto de una u otra 

forma. 

Ahora bien el universo consumidor de chocolates no diferencia sexos, tal vez en 

la edad si halla preferencias. En general el consumo de chocolates es estable, pero 

existen determinadas fechas que provocan mayor demanda, por ejemplo, 14 

febrero, día de los enamorados, figura del corazón, Semana Santa, La figura del 

conejo de pascua, Navidad, figura del viejo pascuero, etc.  

Las formas de pago son muy diversas, pasando por el efectivo, cheques a 30 días, 

tarjetas de crédito.   

 Las fábricas que lideran el comercio en Temuco son Norweiser, Pipper, en Pucón 

ñRuca Malalò, siendo la principal competencia. 

Por último los sistemas de publicidad utilizados se encuentran, alguna radio, y 

revistas de interés. 
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4.4. PROCESO PRODUCTIVO, TECNOLOGIAS USADAS Y  EXISTENTES 

 
EJEMPLO PROCESO PRODUCTIVO, TECNOLOGIAS USADAS Y  EXISTENTES 

DE UN PROYECTO DE FABRICACIÓN Y VENTA DE ENVASES DECORATIVOS 

USANDO COMO MATERIA PRIMA  VIDRIO RECICLADO  

Como se transforma la materia  prima, mediante  procesos artesanales o 

industriales, identificar si  se usan tecnologías tradicionales   artesanales, 

nacionales o importadas. Qué máquinas, utensilios o herramientas se están 

usando. Existen servicios de asistencia técnica en el ámbito regional 

Las cristalerías tradicionales utilizan como  materias primas para la producción 

del vidrio; arena de silica pura, piedra caliza, cenizas de soda y Cullet (vidrio 

roto). Los materiales son almacenados en un depósito, en compartimentos o silos 

que los mantienen secos y limpios. Estos materiales son entonces llevados al área 

para pesar y mezclar, y luego vertidos en tanques que, a su vez, alimenta las 

calderas. Estas materias primas son fundidas en distintas cantidades en hornos a 

elevadas temperaturas para obtener los diferentes tipos de vidrio que desde luego 

tienen composiciones distintas dependiendo de su utilidad. 

 Estas Cristalerías disponen de lugares físicos  donde obtienen la materia 

prima, sistemas de transporte, almacenamiento, laboratorios, hornos de altas 

temperaturas, sistemas de fabricación continua de productos, ya sea por 

moldes finales o por molde soplado automático. En este caso las tecnologías 

involucradas en el proceso productivo son de gran envergadura ya que su 

producción es para abastecer a todo el territorio nacional, estas maquinarias 

posiblemente fueron importadas como tecnología de punta. 

 La asistencia técnica y mantención de equipo y maquinaria pueden ser 

entregada por alguna unidad especializada de la misma empresa, o bien se 

delega esta función a empresas externas de mantención. 
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EJEMPLO PROCESO PRODUCTIVO, TECNOLOGIAS USADAS Y  

EXISTENTES DE UN PROYECTO DE UN MOLINO PARA FABRICAR 

HARINA DE TRIGO  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Definición de los cuadros: 
 
1. Tolva: lugar donde se coloca el trigo para moler 

2. Seleccionador: aquí se limpia el trigo, se obtienen desechos reutilizables para comida de 

animales. Estos son: finos, gruesos y livianos. 

3. Molienda 1: llega el trigo entero y sale triturado. (las moliendas son con bancos de 

cilindros rayados o lisos según si se muele cascara o sémola). 

4. Cernido1: Se obtiene harina y el resto pasa a molienda 2 

5. Molienda 2: se termina de moler la cascara. 

6. Cernido 2: Se separa harina, sémola y afrecho(salvado), el afrecho pasa por una 

recuperadora, donde se termina de sacar la sémola del afrecho, la cual se recupera y 

entra al cernidor 3. 

7. Molienda 3: aquí se muele sémola con cilindros lisos. 

Tolva 

 

seleccionador 

Molienda 1 

 

Cernidor 1 

Molienda 2 

Cernidor 2 

Molienda 3 

Cernidor 3 

Molienda 4 

Cernidor 4 

Harina 

 

Afrecho 

 

harinilla Finos 

 
gruesos 

Livianos 

 

Trigo 

 

La tecnología actual de molinería está avanzadísima con respecto a este molino, y 

acceder a ella está casi fuera de alcance. Hoy en día todos los molinos cuentan 

con sensores electrónicos en cada una de sus etapas, incluso los operarios trabajan 

en una central informática. 

El proceso productivo es el siguiente: 
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8. Cernido 3:  se separa sémola de harina. 

9. Molienda 4: se muele sémola con cilindros lisos 

10. Cernido 4: Se separa harina de sémola. Fin del proceso. 

11. Depósito de harina: se juntan las cuatro clases de harina y se revuelven para obtener un 

producto homogéneo. 

12. Depósito de afrecho 

13. Deposito de harinilla (sémola). 

 

4.5. MATERIA PRIMA E INSUMOS Y PROVEEDORES  

 

EJEMPLO MATERIA PRIMA EJEMPLO MATERIA PRIMA E INSUMOS Y 

PROVEEDORES PARA UN PROYECTO DE HORTALIZAS 

POBLACIONALES EN TEMUCO (síntesis) 

 

EJEMPLO MATERIA PRIMA DE UN PROYECTO DE FAB RICACIÓN Y 

VENTA DE ENVASES DECORATIVOS USANDO COMO MATERIA 

PRIMA  VIDRIO RECICLADO   

Origen de la materia prima actual, los proveedores, el transporte, la distancia, las 

restricciones legales y ambientales de su circulación, la disponibilidad; son 

algunos de los  elementos que deben ser  observados durante esta etapa del 

proyecto. 

 La adquisición de semillas, químicos, materiales de construcción y herramientas 

para los invernaderos se encuentran disponibles en el mercado de Temuco, se 

pueden comprar tanto en pequeñas cantidades como en volúmenes mayores en el 

mercado local. Ello por tanto, no generará un gasto considerable en cuanto a 

desplazamiento y transporte de los insumos., considerando además, la utilización 

de vehículo por parte de los Técnicos Agrícolas. 
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4.6.   FUERZA DE TRABAJO 

 

 

 

EJEMPLO FUERZA DE TRABAJO PARA UN PROYECTO DE  

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE FRAMBUESAS  

 

Que tipo de mano de obra se emplea desde el nivel gerencial, técnico y 

trabajadores manuales. Identificar el nivel educacional, técnico y científico que 

actualmente se usan. 

 
 

Las frambuesas requieren de trabajos de mantención todo el año. Riego en  

primavera, verano y comienzos de otoño. La gran demanda se produce en  la 

época de cosecha, que con 10 toneladas por hectárea, la necesidad de mano de 

obra  alcanza hasta 20 jornadas hombres por hectárea, más el transporte y los 

trabajos de administración  y logística. Esto puede elevar la demanda a 21 

personas por hectárea en trabajo a tiempo completo. 

 En el proceso productivo de las cristalerías además de las materias primas, 

nombradas anteriormente se agrega Cullet vidrio picado proveniente de 

botellas, siendo ésta la parte de interés para este proyecto; los proveedores de 

vidrio picado y botellas se encuentran a lo largo de todo el país, 

específicamente en la IX región ocurre lo siguiente: en cada ciudad existe un 

recuperador que se encarga de comprar las botellas y recogerlas de los 

basureros, ellos las clasifican separándolas por color y por su buen o mal 

estado. Ellos deben juntar una carga (aproximadamente 4000 botellas)  y las 

venden a un intermediario, quien maneja los contactos, esta persona las vuelve 

a clasificar para venderlas como vidrio (que son las botellas rotas de cierta 

forma y tamaño), botellas (dependiendo del color y la forma)  estas las entrega 

a las cristalerías en Santiago. Y  puede vender las botellas de vino para 

reutilizarlas en diversas viñas en la zona central del país. 

 El intermediario debe invertir dinero  en transporte dentro de la región para 

comprar los envases recolectados y a Santiago para venderlos. 

 Además el trabajo de reciclaje no se limita solo a vidrio, ellos reciclan 

materiales como Aluminio, cobre y bronce. 

 Existe solo una restricción en el caso de la reutilización de botellas de vino 

que solo permite un período máximo  de reutilización por botella que es de 

dos años. 

 Como ya es conocido los envases  plásticos de bebidas retornables y 

desechables han sustituido en gran parte los envases de vidrio, así como 

también las cajas y bolsas han ocupado el mercado de los envases vino, para 

las viñas pequeñas. Hoy en día los distintos licores, champañas, sidra y 

cerveza así como algunas viñas usan los envases de vidrio constituyendo por 

lo tanto la principal fuente de materia primas para reciclado  de vidrio. 
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EJEMPLO FUERZA DE TRABAJO PARA UN PROYECTO D E  TURISMO 

RURAL EN CURACAUTIN (Síntesis) 

 

 

 

 

 
 

4.7. ESPACIO NECESARIO, INFRAESTRUCTURA   Y EQUIPOS 

 EJEMPLO DE ESPACIO NECESARIO, INFRAESTRUCTURA  Y EQUIPO 

PARA UN PROYECTO DE   PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE 

TRUCHAS 

En esta etapa se debe evaluar  a grandes rasgos  el  espacio ocupado por la 

infraestructura ,las construcciones necesarias, las obras de urbanismo, los equipos 

principales y auxiliares, la disponibilidad nacional e internacional, y las formas de 

adquirirlos. 

En proyectos similares  se reserva un área de  media hectárea, para una bodega de    

5x10 metros, espacio para las piletas, canales, caminos y espacios libres El 

tamaño para cada Piscicultura  es de una superficie de 600 metros
2
 de terreno con 

10 piletas de 10 a 15 m. de largo según el lugar, 2 m de ancho y 1,5 m de 

profundidad. 

Una piscicultura tipo para el sector contará con lo siguiente: 

-  1 canal de aducción o alimentación de los estanques, 

-  10 piletas excavadas en tierra con impermeabilización y perfilamiento para 

el caso sus dimensiones son de 15 m. de largo x  2 m. de ancho  x 1,5 m de 

profundidad. Con capacidad para 1240 Kg de biomasa por estanque 

       -  1 canal de desagüe que recibe el agua circulante de cada estanque. 

       -  1  estanque ecológico o decantador de sólidos en suspensión de 10 m x 3 m 

x 1m  exigido por la autoridad sectorial. 

 
 

Proyectos similares, en complejos turísticos similares emplean en  forma directa a 

14 madres solteras, cuyas edades fluctúan entre 14 y 19 años en condiciones de 

extrema pobreza. El balneario está  entregado en consignación a la organización 

de madres solteras que cuenta con 40 asociadas. 
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Planta de Piscicultura 

 

Canal de alimentación de agua (concreto armado o impermeabilizado) 

 

 
 

 

 estanques 

 

 
 

 

 

 
                                               

Decantador 

 de sólidos 

 

 
 

4.8. LOCALIZACION  

 

EJEMPLO DE  ESTUDIO PREVIO DE LOCALIZACIÓN PARA UN SPA  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Identificar en que lugares se sitúan empresas iguales o similares, que restricciones 

legales presentan para su localización las empresas del ramo que hoy operan.  

Qué criterios se han usado para establecer la empresa. 

 
 

LOCALIZACION  

 

Se estima dos posibilidades:  

Centro la ciudad:  

Tiene la  ventaja de estar  cerca de los consumidores, economía del consumidor. 

pero le quita exclusividad, y no crea las condiciones  del Centro para mejorar la 

calidad de vida del cliente 

Fuera del Centro de  la ciudad: 

Disminuye los costos de suelo 

Se puede crear un ambiente de exclusividad y de calidad ambiental 

Se selecciona el cliente por distancia 

Disminuye la cantidad de clientes 

Introduce el factor transporte 
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4.9. LEGISLACION Y RESTRICCIONES  AMBIENTALES  

 
EJEMPLO  DE LEGISLACION Y RESTRICCIONES  AMBIENTALES 

PARA UN PROYECTO DE UNA PLANTA ELABORADORA DE 

CALVADOS (síntesis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EJEMPLO  DE LEGISLACION Y RESTRICCIONES  AMBIENTALES 

PARA UN PROYECTO DE JARDIN IN FANTIL (síntesis) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Se identifican las   leyes y reglamentos  que regulan la localización, 

funcionamiento, inversiones y financiamiento  de la empresa. 

Para proyectos similares se debe considerar: 

- Proyecto de tratamiento de aguas servidas que debe de ser presentado a la 

Municipalidad, previo autorización de obras. El proyecto debe ser  aprobado 

por la Supeintendencia de  Servicios Sanitarios. 

- Permiso de la COREMA por  aspectos ambientales. 

- Tramites de construcción en la Dirección de Obras Municipales 

- Permisos y patentes en la Municipalidad  

- Presentación  de diagramas y procesos productivos al SAG y al SNS. 

- Todo lo relacionado con iniciación de actividades, facturas e impuestos (Se 

adjuntan  extractos de normativas y reglamentos legales) 

La JUNJI, de acuerdo con la ley Nº 17.301 del 20 de abril de 1970, contempla la 

existencia de requerimientos mínimos, en cuanto a área a construir, como así 

también en cuanto a materiales, espacios abiertos e internos para la creación de un 

Jardín Infantil.  Algunas de ellas son: 

Altura mínima : Medida de piso al cielo: 2.20 m 

Ventilación : Los recintos deberán contar con vanos para producir una 

ventilación natural 

Patio de Juego : El local deberá contar con un patio de juegos, área abierta y 

saneada, apta para las actividades, docentes, deportivas y celebraciones. 

La superficie mínima del patio de juegos será de: 

Sala Cuna:   Hasta 20 lactantes: 60m
2
 

   Sobre 20 lactantes: 3.00m
2
/lactante 

Jardín Infantil:  Hasta 30 párvulos: 90.00 m
2
 

   Sobre 30 párvulos: 3.00 m2/párvulo 

Cocina: Cocina 4 platos o semi-industrial, fogón de 2 quemadores, lavaplatos de 

2 fuentes, lavafondo, mesones de preparación, refrigerador. 

 Además, se debe contar con el certificado de higiene ambiental extendido 

por la autoridad de salud competente, en el que acredite que se cumple con las 

exigencias de higiene y salubridad, establecidas en la normativa vigente del 

Ministerio de Salud. 
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4.10. FUENTES DE FINANCIAMIENTO  

 

EJEMPLO DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO PARA UN PROYECTO 

DE PRODUCCION DE CAMARONES DE RIO.  

 

 

 

 

EJEMPLO DE FUENTES DE FINANCIAMIENTO PARA UN PROYECTO 

DE SEGURIDAD EN VILLAS  
 

 

 

 

 
4.11. ASISTENCIA TECNICA DISPONIBLE  

EJEMPLO DE ASISTENCIA TECNICA PARA UN PROYECTO DE 

FABRICACION DE BASUREROS METALICOS  

 
 

 

 

 

4.12. MARCO INSTITUCIONAL Y APOYOS DEL  GOBIERNO  

 

 

De qué fuentes de financiamiento disponen en la actualidad las empresas  del 

ramo y qué características tienen los financiamientos 

Qué asistencia técnica, capacitación, asesoría  o capacitación permanente 

disponen en la actualidad las empresas del rubro  y, qué  existe en el mercado para 

apoyar el desarrollo del producto. 

 

.En este capítulo se estudia el marco institucional ¿De quién depende el proyecto? 

Se describe además, la manera cómo apoya el gobierno el tipo de empresa que se 

piensa instalar con el proyecto. Subsidios a la  capacitación, apoyos a los estudios, 

créditos especiales, planes de fomento institucional 

 
 

Los actuales proyectos son financiados por FIA (Fundación para la Innovación 

Agraria) y algunos futuros proyectos serán financiados por Fundación Chile. Pero 

en el futuro para pequeños agricultores se puede obtener financiamiento de 

INDAP. 

 

Las empresas existentes se financian con recursos propios o financiamiento 

bancario para inversiones y capital de trabajo. 

Algunas fábricas existentes recibieron apoyos y asistencia técnica de 

SERCOTEC, y capacitación a través  de cursos del SENCE. 
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EJEMPLO DE ESTUDIOS PREVIOS DEL PROYECTO:  

 
 

ESTUDIOS PREVIOS 
 

Introducción 

 

ÅEn este acápite se analiza la información inicial relacionada con el proyecto 

ñRecreaci·n infantilò. 

ÅContiene datos de oferta y demanda actual y futura de la ciudad de Temuco. 

ÅSe estudia el tipo de mercado actual en cuanto al grado de competencia (Monopolio 

o competencia)               

 

El Empresario. 

 

ÅConjunto  de profesionales que poseen actualmente sus propios ingresos  y algunos 

ahorros.   (los cuales serán usados para financiar gran parte del proyecto).    El 

interés  de estos Empresarios es llevar a la pr§ctica ñideasò, que resulten con 

beneficio para la sociedad y para ellos. 

 

ÅPor supuesto, les gusta ganar dinero, pero en forma indirecta, a través del desarrollo 

de ideas interesantes. 

 

El Producto. 

 

ÅServicio de recreación integral orientado a la familia.    Consiste en ofrecer  

ñrecreaci·n  realò  a los ni¶os, en un ambiente agradable, con muchas opciones de 

entretención, de juegos ya olvidados que adaptados en forma conveniente, resultan 

muy interesante, al evocar recuerdos y también entretención a los padres. 

 

ÅEn forma complementaria, se ofrece comida sana de origen ñorg§nicoò (opcional), 

para los padres, mientras observan o juegan con sus hijos, como se entretienen. 

------------------------------------------------------------------------------------------------------

----- 
1
 El proyecto  fue  desarrollado en  el ramo de evaluación de proyectos del MBA  

UFRO,WRIGHT STATE UNIVERSITY  por loa candidatos a Magíster Adolfo 

Benz CH., Luis Herrera C. ,Raul Labra Y.,  Dafne Lagos H., Erwin Revillard 

A. 
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ñ EL SERVICIO PRETENDE LLENAR UN VACÍO EN EL MERCADOò 

 

ANTES DESPUES 

El fin de semana salimos a pasear con los 

niños,  en el auto,   y    nos dijeron que se  

ñlatearonò. 

 

Llovía tanto que nos aburrimos en la 

casa... 

 

 

No se que hacer para que los niños no 

vean tanta tele 

 

Ya no se puede salir de Temuco, por el 

peaje y el combustible, asi que sólo 

dimos unas vueltas en la plaza. 

 

Estoy preocupado, mi hijo está siempre 

con el computador. 

Por suerte, encontramos un lugar 

simpático que les gusto a los niños... 

 

Llovía a cántaros pero igual lo pasamos 

regio, en Ludi Club. 

 

Fuimos a Ludi Club, donde los niños 

jugaron toda la tarde y se olvidaron de la 

tele. 

 

Encontramos un lugar llamado Ludi 

Club, cerquita de Temuco, barato y 

agradable. 

 

 

Por fin logre que mi hijo dejara el 

computador, y según él, lo pasó mejor ... 

 

Empresas existentes 

ÅContiene a las empresas con un producto similar que podría llegar a ser sustituto del 

nuestro. 

 

Cuadro 1: Sustitutos actuales 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Medio   Complemento   50 McDonald¨s  2 

Segmento Orientación Cap 

(niños) 

Identificación Can

t 

Medio   Principal   100 Rancho Sta Fe.  1 

Medio alto Principal   30 Water 0000   1 

Todos Principal   3000 Salas cunas   80 
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ÅEn Temuco no existe oferta del producto considerado en este proyecto, las 

diferencias con los productos sustitutos (imperfectos), actuales son: 

 

 El servicio de este proyecto esta diseñado  para compensar la deformación 

virtual reforzando la relación del niño con la realidad, a través de juegos 

especialmente diseñados para este fin. 

 

 Oferta familiar con énfasis en los niños, pero sin descuidar a los padres a 

través de servicios complementarios relacionados con el área gastronómica 

 

ÅAl nivel de ingreso actual, este producto es de lujo, es decir, la elasticidad ingreso 

es mayor que 1, lo cual significa que ante una variación porcentual del ingreso, la 

demanda de este producto debería aumentar en un porcentaje mayor. En caso de 

recesión ocurre al rev®s, por lo que se debe buscar estrategia para compensar ñlos 

malos tiemposò. 

 

 

Oferta actual 

 

Como el producto en cuesti·n no existe, se debe analizar los ñsustitutosò 

mencionados en el cuadro 1, que indica claramente un déficit en relación con la 

demanda, que se puede explicar por lo siguiente: 

Los clientes potenciales desconocen el producto por lo  cual no pueden reflejar la 

necesidad de éste. 

 

El servicio es ofrecido normalmente como algo complementario, que como paquete 

puede resultar demasiado oneroso.    

 

La gran oferta actual esta orientada sólo a los días hábiles (salas cunas y otros), 

resultando los días festivos (sábados, domingos y otros), sin una oferta interesante  

 

Procesos  

 
ÅServicios ñsustitutosò 

ÅLa producción de los servicios actuales de este sector no tienen una orientación 

psicopedagógica definida, sino más bien una relación de tipo pasiva en la cual los 

niños tienen casi completa libertad de acción que no siempre es la más deseada 

(violencia, competencia negativa y riesgos evidentes de accidentes), etc. 
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Servicio propuesto 

 

ÅEste servicio está orientado a recuperar los valores relacionados directamente con la 

regi·n, esto es incentivar actividades ñno virtualesò que tengan relaci·n con la tierra, 

el agua, el aire, los animales y las personas.  

ÅNo se debe olvidar que el gran porcentaje de las personas de Temuco vivieron su 

niñez en un entorno natural (campo), en una relación directa con los elementos de la 

naturaleza. 

 

 

El desafío es diseñar reconversiones de juegos clásicos y la adopción de otros 

modernos, que bien orientados, resulten entretenidos y al mismo tiempo entreguen 

valores de formación 

 

ÅJuegos del interior 

 

Juegos sensoriales 

 

-         Las palmadas. 

-         Las parejas. 

-         El perro y el hueso. 

-         Los pasos contados. 

-         El coro de animales. 

-         Quien le pone la cola al gato. 

 

Juegos intelectuales 

 

-         Jacob y Raquel 

-         El teléfono 

 

Juegos sociales y de imitación 

 

-         El oso y los monitos 

-         Los peces y acuanautas 

-         La estación de ferrocarril 

-         Primo 

 

ÅJuegos del Exterior 

 

Juegos de grupo o de multitud 

 

-         Mancha venosa o Gotcha 

-         Malabaristas 

-         Pescador con red 



FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS MANUAL PARA ESTUDIANTES 

 

40 

 -         Los animales 

 -         El fraile  

 

Juegos de círculos o de correo 

 

-         Corre compadre 

-         Uné Dosé Tresé ya. 

-         Los prisioneros 

-         Araña y mosca 

-         Las cuatro esquinas 

 

Juegos de filas o de líneas 

 

-         El puente rodante 

-         La piel de serpiente 

-         Carreras con pelotas 

-         Doblar la esquina. 

 

 

ÅTodas estas actividades se desarrollan bajo la supervisión de personal especializado 

que colocarán especial atención en la seguridad y fortalecimiento de valores morales 

tales como: 

lealtad 

   - respeto 

   - unidad 

   - integración 

   - Amistad  

 

Materias primas, y proveedores 
 

ÅEl principal insumo se relaciona con el área de la alimentación que es un 

complemento de este servicio. Consistente con el concepto de una alimentación sana 

como  ñdel campoò se comprar§n s·lo insumos org§nicos libres de contaminaci·n y 

manipulación genética, los cuales se transformarán en productos sanos, libres de 

grasa y ricos en proteínas que eviten problemas de obesidad en nuestros clientes 

(niños). Este proceso estará supervisado por profesionales especialistas en nutrición. 

La idea en diferenciarnos en este aspecto de la t²pica ñcomida chatarraò  

 

ÅEl abastecimiento de energía se realizará por medio de las empresas especializadas 

(Chilectra o Codiner), sin perjuicio de poseer un equipo generador autónomo. 

 

ÅEl agua potable se obtendrá de la empresa local autorizada (Essar). También se 

estudiará el abastecimiento mediante pozos profundos, que representan una buena 

alternativa, dadas las características de la zona. 
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Fuerza de trabajo 
 

Recurso especializado: 
 

ÅSe obtendría de las universidades locales, con una capacitación en la filosofía del 

nuevo servicio. Parvularias, apoyo médico, profesionales del área de la psicología y 

otros. 

 

ÅLa atención será personalizada lo que significa un profesional por cada 10 niños, si 

se piensa en 100 niños, resultan 10 profesionales en el patio de juegos. Se estima 5 

profesionales en el área de comedor y otros 5 en el área de cocina y 10 en el área de 

administración general y mantención. 

 

 

En este aspecto la actitud del personal debe ser de: 

 

ñsentirse realizado de hacer las cosas bienò. 

 

Infraestructura y equipos 

 
 

Terreno  :                          30000  m2 

Construcción techada   :    2500   m2 

Oficinas de apoyo         :   300     m2 

 

 

ÅLos equipos serán diseñados con especial atención para permitir la práctica de los 

juegos mencionados anteriormente con las adaptaciones que pueda permitir la 

tecnología en cuanto a seguridad y amenidad. 

 

Seguridad 

 
ÅDada las circunstancias actuales. Este concepto se debe desarrollar cuidadosamente 

para prevenir y si fuera necesario controlar cualquier irregularidad que coloque en 

riesgo la integridad de los clientes. 

 

ÅSe dispondrá de un sistema de circuito cerrado de televisión mediante el cual los 

padres podrán seguir el juego de sus niños desde el área de restaurante. 

Aprovechando la tecnología actual, también se podrá realizar un control visual desde 

lugares móviles como vehículos y otros, a través de dispositivos que permitan 

conectarse a Internet. 
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Localización 
ÅEl lugar debe ser cercano a Temuco (máximo 20 km), con acceso expedito todo el 

año y con un grado de seguridad que permita a las familias llegar en menos de 20 

minutos. 

ÅLa distancia respecto al centro de Temuco, está en relación inversa con el valor del 

terreno, variable que debe analizarse en relación con el costo de oportunidad de este 

recurso y las posibilidades que ofrece el mercado de adquirir la superficie  necesaria. 

 

ÅEl entorno del lugar elegido debiera ser lo más natural posible, condición que se 

reforzará con trabajos de paisajismo en el lugar elegido. 

 

Legislación y restricciones ambientales 
ÅSe debe considerar lo siguiente: 

 

- Cambio de uso del suelo (SAG) 

-  Proyecto de aguas servidas (municipalidad y Servicio  Sanitario) 

-   Area restaurante (Sesma) 

- Area de juegos (JUNJI, Sesma, Mutual de seguridad u otro organismo competente) 

 

En general se contratará la asesoría de Abogados, Contadores, Arquitectos, 

Ingenieros civiles, y otros que sean necesarios, de tal modo de dar cumplimiento con 

la normativa vigente. 

Fuentes de financiamiento 

 

Se creará una sociedad limitada (20 personas), en la cual cada socio realizará un 

aporte para completar la inversión inicial. Las ganancias de los socios será 

proporcional a los aportes respectivos. 

 

En la eventualidad que aun faltara financiamiento, se solicitará un préstamo 

hipotecario. 

 

Asistencia técnica disponible 
-    Universidades locales (Ufro y Católica). 

-    Consultores nacionales e internacionales expertos en el tema. 

 

Apoyo del gobierno 
 

-    Se analizarán opciones tales como: 

 

 

SERCOTEC, construcción de piscinas y sistemas de tratamiento de aguas y 

economía de energía. 

SENCE, capacitación del personal 
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FIA, posible construcción de invernadero experimental para mostrar las bondades de 

la producción orgánica. 
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CAPITULO  V LOS MERCADOS Y LA 

COMERCIALIZACION  
 
" El empresario y el proyectista con  su  equipo  investigan  si existe mercado para 

el proyecto" 

 

5.1. ALGUNOS ASPECTOS DEL MERCADO Y LA 

COMERCIALIZACION   
 

INTERESA TODO SOBRE EL MERCADO COMO LUGAR DE 

TRANSACCIONES Y COMO ACTIVIDAD. 

EL MERCADO ES LA CHIMENEA DEL PROYECTO, ES EL NORTE DEL 

PROYECTO. 

 
EL MERCADO 

--------------------------------------------------------------------------------- 
1 

Illanes, F. P. El sistema empresa; Un enfoque integral de la administración. 

Santiago. Chile 1996. Manepa impresores 5ª edición, 343pgs.  

 

En sociedades con  economía de mercado, los problemas económicos  básicos 

los deciden las empresas, de acuerdo a las preferencias de los consumidores, en 

los mercados en libre competencia. Los consumidores usan como mecanismo 

de guía de sus  preferencias el precio. Es lo que teóricamente los autores 

llaman  soberanía del consumidor 

Los proyectos de inversión privada se formulan para  generar productos o 

servicios para el mercado. Los ingresos del proyecto se generan por ventas, que 

vienen a ser el motor financiero de la empresa. 

"Venta es la función  que caracteriza la empresa. La empresa  es tal, solo si 

vende. La venta es fuente básica  y permanente de financiamiento que permite  a 

la empresa realizar las demás funciones". Pablo Illanes Frontaura.
1
 

 

El Mercado, es el punto en que se realizan operaciones de intercambio, de compra 

y venta, de cambios de pose de bienes y servicios. El punto puede ser, la calle, 

una tienda, un puesto en la feria detallista, feria mayorista, feria de animales, la 

bolsa de valores, bolsas electrónicas  o cualquier lugar  en que se realizan 

transacciones de bienes y servicios, sean estas legales o ilegales (mercado negro, 

mercado paralelo, mercado clandestino, rigurosamente conocidos por las 

autoridades en  la mayoría de los casos). 
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LA COMERCIALIZACION  

EL COMERCIO ES UN SERVICIO 

 

EL PRECIO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
PRECIOS, DENOMINACION DE ORIGEN Y CALIDAD CONTROLADA  

 
 

TEORIA DEL CONSUMIDOR 

En el mercado opera la comercialización, mercadeo o  marketing, que en el 

concepto actual  es un proceso que abarca  desde  la concepción de los bienes y 

servicios hasta colocarlos   en el mercado consumidor, pasando por  análisis de las 

necesidades, deseos y preferencias del consumidor y termina con la venta del bien 

o servicio ,incluyendo  los servicios de post venta y  la satisfacción del cliente. 

El precio de un bien o servicio es el punto donde convergen la escasez y los 

deseos (JOEL DE ROSNAY 1975) 

El precio de un bien es su relación de cambio por dinero, esto es, el número de 

unidades monetarias que se necesitan obtener a cambio una unidad del bien. 

El precio es una medida  del valor de bienes y servicios que se intercambian. Si el 

valor del bien o servicio se establece con relación a otro bien o servicio, se define 

como precio relativo. ( Un caballo por una vaca). Si el valor del bien o servicio 

se establece  en referencia al dinero  estamos frente a precios absolutos ($ por 

Kilo, $ por hectárea)  

 

Cuando una empresas vende un producto con denominación de origen, 

certificación de calidad y  con marca, puede decidir el precio, (dentro de 

márgenes 

Los consumidores buscan maximizar la satisfacción de sus necesidades y 

deseos: considerando que existe de un lado una oferta variada de bienes y 

servicios de parte del mercado, y de otra, una renta limitada, de parte de los 

consumidores, por lo tanto, estos buscarán a ordenar sus gastos de forma que 

obtengan el máximo de satisfacción 
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TEORIA DE LA FIRMA  

 

 

TEORIA DE LA DISTRIBUCION  

 

 

 

 

 

 

5.2. LA DEMANDA Y LA OFERTA  
 

LA DEMANDA  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Las firmas tienden a maximizar sus lucros: considerando el costo de los factores y 

recursos y las posibilidades de venta de diferentes productos, las firmas organizan 

sus programas de producción de forma obtener el máximo lucro. 

 

Los propietarios de los factores de producción tienden a maximizar su renta: los 

factores de producción, capital, trabajo y tierra, pueden ser utilizados 

alternativamente, en diferentes empresas o actividades y los propietarios de los 

factores buscarán a utilizarlos en actividades que generen la mayor renta posible. 

Los consumidores, consumen un producto por una serie  de factores 

determinantes de las cantidades que desean adquirir de cada bien por unidad de 

tiempo, tales como las preferencias, la renta o ingresos en ese período, los 

precios de los demás bienes y, sobre todo, el precio del propio bien en 

cuestión. Si consideramos constantes todos los valores salvo el precio del bien, 

esto es, si aplicamos la condición ceteris paribus, podemos hablar, de la tabla de 

demanda del bien A por un consumidor determinado cuando consideramos la 

relación que existe entre la cantidad demandada y el precio de ese bien. Bajo la 

condición ceteris paribus y para un precio  de un  bien determinado, la suma de 

las demandadas individuales nos dará la demanda global o de mercado de ese 

bien. Es claro que la demanda de mercado del bien A seguirá dependiendo del 

precio del bien, y, por lo tanto, tendremos una tabla de demanda de mercado para 

el bien A. 

 
 
 

La demanda o función demanda, es la relación, entre precios y cantidades 

demandas. La curva de la demanda, es una función decreciente, muestra que a 

más alto precio menos cantidades demandadas y viceversa. 
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ESCALA Y CURVA DE LA DEMANDA  

 

PRECIO CANTIDADES. 

DEMANDADAS 

10 1400 

20 1150 

30 855 

40 700 

50 575 

60 455 

70 400 

80 325 

90 255 

100 225 

110 200 

120 150 

 

 

LA OFERTA  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La curva muestra que manteniendo 

constantes nivel de renta, precio de otros 

bienes, y gustos del consumidor, se verifica 

que a cada precio la cantidad comprada es 

diferente, esta relación precio demanda  se 

llama escala de demanda. A  un precio de 

$10 corresponde una demanda de 1400 

unidades demandadas y a un precio de $120 

corresponde a 150 unidades demandadas. 

En  condiciones ceteris paribus, se denomina tabla y curva de la oferta a la 

relación que existe entre el precio de un bien y las cantidades que un 

empresario desearía ofrecer de ese bien por unidad de tiempo. Podemos 

obtener la oferta global y de mercado sin más que sumar para cada precio las 

cantidades que todos los productores de ese mercado desean ofrecer. 

La oferta o función oferta es la relación entre precios y  cantidades ofertadas 

 

La curva muestra  la ley de la curva de la 

demanda descendente. Cuanto más alto el 

precio menor es la cantidad del bien  o 

servicio demandado. Es preciso estudiar  

efecto renta  por la baja de precio y el 

efecto substitución, con relación al 

consumo de otros bienes. 

CURVA DE LA DEMANDA
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CURVA DE LA OFERTA

0

50

100

150

0 500 1000 1500

CANTIDADES

P
R

E
C

IO

 

 

ESCALA Y CURVA DE LA OFERTA  

 
PRECIO CANTIDADES  

OFRECIDAS 

10 0 

20 100 

30 500 

40 700 

50 825 

60 925 

70 1020 

80 1100 

90 1150 

100 1175 

110 1200 

120 1350 

 
LOS CONSUMIDORES Y LOS PRODUCTORES 

 

 

 

 

 
EL PRECIO DE EQUILIBRIO  

 

 

La tabla de la demanda muestra el comportamiento de los consumidores, la tabla 

de oferta señala el comportamiento de los productores. Si la tabla de demanda 

relaciona los precios con cantidades que los consumidores desean comprar, una 

tabla de oferta representa, para unos precios determinados, las cantidades que los 

productores estarían dispuestos a vender.  

Cuando se encuentran  consumidores y productores con sus respectivos planes de 

consumo y producción, esto es, con sus curvas de demanda y oferta en un 

mercado determinado, se  puede observar como se lleva a cabo la coordinación de 

ambos tipos de agentes. Se constata  que, en general, un precio arbitrario no logra 

que los planes de demanda y de oferta coincidan. Sólo en el punto de cruce  de 

ambas curvas se dará esta coincidencia y sólo un precio podrá producirlas. A este 

precio se le llama precio de equilibrio y a la cantidad ofrecida y demandada, 

comprada y vendida a ese precio, cantidad de equilibrio. 

El precio de equilibrio es aquel para el que la cantidad demandada es igual a la 

ofrecida. Esa cantidad es la cantidad de equilibrio. 
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LA ELASTICIDAD DE LA DEMANDA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

La elasticidad corresponde a una variación relativa  en las cantidades demandadas 

en respuesta a una variación de precios 

                Variación de la cantidad  

      Cantidad Original + Cantidad posterior           

                                     Variación del Precio 

      Precio original + precio posterior  

        

          C0- Cp 

         C0 + Cp   

            P0 - Pp 

          P0 + Pp 

PRECIO CANTIDAD  

OFRECIDA  

CANTIDAD  

DEMANDADA  

10 0 1300 

20 10 1150 

30 50 855 

40 700 700 

50 825 575 

60 925 455 

70 1020 400 

80 1100 325 

90 1150 255 

100 1175 225 

110 1200 200 

120 1350 150 

 

e= 

e =            
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ELASTICIDAD DE LA DEMANDA EN FUNCION DEL 

COMPORTAMIENTO DEL INGRESO  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ELASTICI DAD DE LA OFERTA Y LA DEMANDA  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ELASTICIDAD      DEMANDA    DEMANDA      

        UNITARIA       ELASTICA   INESLASTICA  

P    C     IT         C     IT             C          IT      

6   20      120       20    120             40        240    

5   24      120           26    130             22        110    

4   30      120       34    136             24          96    

3   40      120       50    150             28          84   

2   60      120       80    160             32          64   

1   120    120     160   160             25          25   

 P = Precio; C = Cantidad; IT = Ingreso Total 

 
 

DEMANDA  Y OFERTA DE ELASTICIDAD UNITARIA  

Cuando la variación de las cantidades demandadas es exactamente proporcional a 

la variación del precio, tenemos un límite que corresponde a elasticidad unitaria y 

es igual a 1. 

DEMANDA Y OFERTA   ELASTICA  

Si la variación  de las cantidades demandadas es mas que proporcional a la 

variación relativa del precio, estamos frente a una demanda elástica corresponde 

a un coeficiente superior a 1. Es el caso de los televisores en colores cuya 

demanda aumenta ante una baja de precios manteniendo la calidad o 

mejorándola, es  el caso de los PC. Una  pequeña subida de precio provoca la 

expansión de la oferta de un producto es el caso de los juguetes plásticos. 

Apenas con datos superficiales, opiniones, o augurios, para un agricultor la curva 

de la demanda para su producción al precio corriente se muestra  horizontal, pues 

él puede vender a ese precio todo el cereal que dispone. Un comerciante puede 

comprar todo lo que quiere al mismo precio 

DEMANDA Y OFERTA INEL ASTICA  

Si la variación  de las cantidades demandadas es menor que la variación del 

precio, la demanda es ineslástica  y es inferior a 1.  

Aunque varíe el precio compraremos la misma cantidad de sal de mesa. Una 

vez que un pescador descarga su pescado, lo venderá todo a un precio.  

En el ejemplo en dos intervalos de precios normales no hay variación en la 

cantidad de sal de mesa comprada. Por parte cuando el pescador  llega  a puerto si 

no tiene sistema de almacenamiento, cuando descarga vende su pescado a precio 

razonable. 

La demanda u oferta son inelásticas  sí la cantidad demandada u ofrecida varia en 

proporción menor que el precio. 
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ELASTICIDAD PRECIO Y EMPRESA  

 

ELASTICIDAD RENTA   
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Una curva de demanda elástica no es una buena señal para una empresa que 

quiera que busca  elevar los precios, pero es buena noticia para una empresa que  

desea reducir los precios. 

Cuando la curva de la demanda es inelástica  la empresa puede subir el precio 

(hasta cierto nivel) pues se mantendrán las ventas, esta situación es desfavorable 

para una empresa que quiera bajar los precios, porque como la demanda es 

inelástica no aumentarán los compradores y los antiguos aumentarán solo un 

poco, las compras. 

 

Es mas significativa que la elasticidad precio. 

Las ventas de un producto inelástico se elevan proporcionalmente menos que la 

elevación de renta. 

Las ventas de una mercadería elástica con relación a la renta se elevan 

proporcionalmente más rápido que las renta. 
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5.3. ELCOMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.4. TIPOS DE COMPETENCIA 
 

LA COMPETENCIA PERFECTA Y LA INPERFECT A 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Estado de Equilibrio de precios: 

Ocurre cuando la cantidad ofertada es igual a la cantidad demandada. En el punto 

de encuentro de las curvas de oferta y demanda, se tiene el precio de equilibrio. 

Los precios aumentan: 

Cuando la demanda aumenta y la oferta permanece  inalterada    

Los precios permanecen constantes: 

Cuando la demanda y la oferta aumentan igualmente  

Cuando la demanda y la oferta se reducen igualmente 

  Los precios disminuyen 

Cuando la demanda se reduce y la oferta permanece constante  

Cuando la demanda permanece constante y la oferta aumenta  

Cuando la demanda disminuye y la oferta aumenta  

 

 
 

LA COMPETENCIA PERFECTA  

La competencia pura o perfecta es un modelo teórico que se define según las 

siguientes  características: 

- Compra y venta de productos homogéneos 

- Gran número de compradores y vendedores 

- Conocimiento perfecto  de las condiciones de mercado y movilidad  perfecta de 

los compradores de un vendedor 

La competencia perfecta es un modelo que rara vez corresponde a la realidad.  

En la competencia perfecta los vendedores se enfrentan  a una  curva de demanda 

completamente elástica. 

LA COMPETENCIA INPERFECTA  

Es la de todos los días en que no se dan las características de la competencia 

perfecta, en ella la competencia se efectúa por las diversas características del 

producto  y no solo por el precio. 
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DISTORSIONES DEL  MERCADO  

 

MONOPOLIO  

 

 

 

OLIGOPOLIO  

 

 

 

MONOPSONIO 

 

 

 

OLIGOPSONIO  

 

 

 

 

 

 

5.5. EL ESTUDIO DE MERCADO 

EL ESTUDIO DE MERCADO DEFINE LA FACTIBILIDAD GLOBAL 

DEL PROYECTO 

El estudio de mercado de un proyecto consiste en la colección, anotación, 

discusión, análisis e interpretación de informaciones de la oferta y la demanda del 

bien o servicio  generado por el proyecto para ser usadas en un proceso de 

mercadeo. 

El estudio de mercado trata  la colecta, registro y análisis de informaciones   sobre 

las restricciones relativas a  la transferencia y venta  de mercaderías, y servicios  

del producto del proyecto  al consumidor. 

Las informaciones deben permitir al productor tomar decisiones correctas en 

torno a los productos a  producir y vender. 

Un solo vendedor presente en el mercado 

 

Pocos vendedores presentes en el mercado 

Un solo comprador presente en el mercado. 

Pocos compradores presentes en el mercado. En la década 

del 90 el fiscal económico de la Araucanía acusó a las 

plantas compradoras de leche de comportamientos 

oligopsónicos.  
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PREGUNTAS DE UN ESTUDIO DE MERCADO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

5.6. COMPONENTES DE UN ESTUDIO DE MERCADO 

 

 

 

 ¿ Existen productos similares en el mercado? 

 ¿Cuál es el comportamiento histórico de la demanda y la oferta? 

 ¿ Cuáles son las características del  proceso de mercadeo? 

 ¿Cómo es la cadena de ventas o circuito de comercialización? 

 ¿Cuáles son las formas de compra y venta, la presentación, el embalaje, la 

duración en el mercado, las formas de conservación, época de mayor 

venta? 

 ¿El precio  de costos, los costos de comercialización y los precios 

históricos, el lucro? 

 ¿Cuál es actualmente la oferta y demanda potencial y real?  

 ¿Quiénes son los  compradores, los vendedores, los mercados en el 

circuito de comercialización?  

 ¿Cómo es  el proceso de compra y venta, las distorsiones  y riesgos?  

 ¿Qué tipo de estudios e investigaciones de mercado hacer? 

 ¿Qué publicidad? 

 ¿Qué presentación de ventas? 

 ¿Cómo ir a la demanda? 

 

El estudio de mercado  permite  el conocimiento de la oferta y la demanda de 

productos iguales, parecidos  o aclara  el probable comportamiento de la demanda  y 

de la oferta de productos  hoy día inexistente en el mercado.  Pero además, debería 

captar aspectos psicológicos, históricos, sociales  y elaborar escenarios futuros de la 

oferta y la demanda  

Los estudios de mercado  abarcan la historia, el presente y el futuro 

 Los componentes de un estudio de mercado son cuantitativos y cualitativos y tienen 

la misma  importancia. 
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COMPONENTES NUMÉRICOS O  CUANTITATIVOS  

 

CONSUMO DE DIFERENTES TIPOS DE CARNE EN CHILE  

 

 
  FUENTE: Asociación Gremial De Plantas Frigoríficas De Carne De Chile 

Abarca aspectos  cuantitativos actuales pasados y futuros de la oferta y demanda 

del bien o servicio desarrollado en un proyecto   

En el cuadro siguiente se muestra la situación actual, el pasado próximo y el futuro 

cercano de la oferta de productos lácteos.  

 

 

Año Bovino Cerdo Aves

1990 18.8 9.2 7.9

1991 18.3 9.1 7.7

1992 18.0 9.7 15.6

1993 20.3 10.4 18.5

1994 21.6 11.2 20.9

1995 23.5 12.0 21.9

1996 23.9 12.3 23.3

1997 25.3 13.1 23.4

1998 24.8 14.2 23.7

1999 (p) 23.3 15.0 24.4

variación del período 23.9% 63.0% 208.9%

variación anual 2.4% 5.6% 13.3%

ESTIMACIÓN DE LA PRODUCCIÓN NACIONAL
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Lo mismo para una proyección de consumo de carne 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

COMPONENTES CUALITATI VOS 

 

Consumo per cápita anual de carne de bovino en Japón. Unidad Kg 

Año Consumo (1) Consumo (2) 

1965 1,5 - 

1975 2,5 - 

1985 4,4 6,4 

1990 6,1 8,7 

1991 6,2 9,2 

1992 6,7 9,6 

1993 7,4 10,4 

1994 8,0 11,2 

1995 (p)  11,8 

(p): previsión. 

Fuente (1): Montly Statistics, Agriculture & livestock Industries Corporation (ALIC), 

Noviembre 1996. Haciendo referencia a: Ministry of Agriculture, Forestry 

and Fisheries (MAFF). 

Fuente (2):   FL&P-95, FAS; USDA, Abril, 1995. 

Los componentes cualitativos de un estudio de mercado  deben orientarse  en la 

investigación tanto en la oferta como de la demanda, en aspectos relacionados con 

gusto, edad, sexo, renta, innovación tecnológica, nuevos insumos,  nuevos 

productos, políticas económicas, tratados de comercio internacional, perspectivas 

de desarrollo económico. Numerosos escenarios  han sido elaborados utilizando 

información cualitativa y cuantitativa, por el club de Roma, la influencia de la 

capa de ozono, la contaminación  y las amenazas a la biodiversidad, las amenazas 

a la estabilidad democrática y en la economía chilena  causada por la detención de 

Pinochet, la crisis asiática y sus repercusiones en la economía chilena... los 

efectos en la demanda de la construcción de una super carretera 
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5.7. LAS ETAPAS DE UN ESTUDIO DE MERCADO 

 

 

5.7.1. DEFINICION DEL PRODUCTO 

 

 

 

DESARROLLO DEL CONCEPTO DE PRODUCTO PARA EL  MERCADO  

 

 

 

 

 

 

a)  Definición del producto 

b)  Delimitación área de mercado y consumidores 

b)  Colecta de la información de la demanda y la oferta,  

c)  Análisis de las informaciones de la demanda  y la oferta,  

d)  Proyecciones de la demanda y la oferta, 

e)  Análisis cualitativo  de todas las informaciones  

f)   Conclusiones  

El análisis del proceso de satisfacción de una necesidad del mercado  se  

denomina  desarrollo del concepto del producto. Serie de características o 

atributos para identificarlo, y  especialmente diferenciarlo  de otros  productos que 

compiten por satisfacer la misma necesidad.  

El concepto de producto comprende:  

- El público consumidor  objetivo Beneficios, necesidad.  

- Tipo de producto: un cosmético o un producto farmacéutico; servicio de 

primera necesidad o accesorio, deportivo.  

- Nivel de precio: Consumo  popular, de bajo costo o de precio elevado, por 

encima de la media de la clase  la media, un producto de lujo.  

- Forma de utilización o consumo: cuándo se usará, en qué ocasiones, por 

quién, dónde,  

- Integración en la gama de productos: ¿es el producto coherente con el resto de  

      productos de la empresa?, ¿Es nuestro producto de consumo?, ¿Es de alta  

       calidad?. 
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JOVENES, AUNQUE  HAY HAMBURGUESAS, COMPLETOS Y PIZZAS 

¿PORQUE NO COMER BUENAS  EMPANADAS? 

 
PRODUCTO Y SUS CARACTERISTICAS   

 

EJEMPLO DE DEFINICION DE PRODUCTOS (extractos)  

 

 

 

 

- Producto nacional al que se pueden adicionar de nuevos  sabores, 

componentes y nuevos preservantes. 

- El público objetivo: jóvenes,  que les gusta comer bien.  

- Los beneficios: no hay que cocinar, puede invitar a los amigos a casa 

almorzar, cenar o conversar, resuelve una comida rápidamente. 

- El tipo de producto: comida informal pero apetitosa y que es sana si no se 

abusa y si usa  ingredientes de calidad. 

- El nivel de precio: moderado aunque hay que pagar un poco más por no 

cocinar. 

- El uso: normalmente varias personas reunidas para pasar un rato agradable. 

Ingrediente central de un cóctel. 

- Gama de productos: es el producto principal que se reforzará con 

acompañamientos bebidas y vinos  de marca. 

 
 

El producto además de su definición frente a la oferta y la demanda requiere una 

definición en términos, físicos, legales, estéticos. En esta definición se debe 

describir  el producto o servicio para diferenciarlo, su  composición y utilidad, sus 

ventajas. 

 

 
 

DEFINICION DE  UN SERVICIO   

"El servicio se trata de una camioneta de 1000 kg.  Que efectuará el traslado de  

mercaderías y otros bienes  que los habitantes  de la ciudad mueven a diario..."  
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EJEMPLOS DE DEFINICION DE PRODUCTOS  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
5.7.2  EL  AREA DE MERCADO Y LOS CONSUMIDORES  

 

 

 

En esta etapa se define en qué  espacio geográfico  se situará el mercado del 

producto o servicio, barrio, ciudad, región país, comercio internacional. En esta 

etapa se define el mercado consumidor, niños, jóvenes, adultos, tercera edad, 

mujeres, niveles de ingresos altos, medios, bajos. Un proyecto de  balones de fútbol 

apuntará preferentemente el mercado consumidor de jóvenes, y  un proyecto de 

mamaderas se  definirá en función de   menores de  3 años. El mercado de queso o 

de galletas apuntará  todo público y uno de puertas y ventanas  se orientará a las 

demandas de la construcción de viviendas regional y nacional, articulo para pesca 

artesanal marítima apuntará a pescadores del mar. 

Hay mercados  que están definidos  la construcción de viviendas subvencionadas, es 

un mercado  delimitado. La cantidad de  niños  para los ajardines infantiles es  

conocida. 

DEFINICION DE UN COMPLEJO TURISTICO  

"El complejo consta de 20 cabañas idénticas de dos dormitorios  y un hotel con 20 

habitaciones  similares para dar cabida  a una cama matrimonial y dos singles" 

DEFINICION DE  HOTEL TERMAL  

"El producto baños ...  reúne  las características propias para satisfacer  el 

relajamiento y agrado, en un paisaje  natural ...." 

 

DEFINICION DE PRODUCTOS DE INDUSTRIALIZACION DE LA 

TRUCHA  

"Conservas: Trucha arco iris entera  medallones en aceite con pimienta. Filete de 

trucha ahumado en aceite de 250grs en frasco de  0,5 kg......" 

Se recomienda como criterio  establecer productos agroindustriales e industriales 

con   dos  tres años de ciclo de vida  y a partir del  segundo o tercer año pensar en 

cambios  en el producto mismo, en el envase, en el precio,  en los consumidores 

(ver estrategia de marketing mas delante) 



FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS MANUAL PARA ESTUDIANTES 

 

60 

EJEMPLO DE DEFINICION DE AREA DE MERCADO PARA 

HORTALIZAS CONGELADAS  

 

EL CONSUMIDOR  

 

 

La gente que consume asegura la sustentabilidad de las empresas 

 

5.7.3.  COLECTA DE INFORMACION DE  LA  OFERTA Y LA   DEMANDA  

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

EL MEDIO FISICO Y SOCIAL  

 

Se definió como  área de mercado la Patagonia Argentina. El centro de 

distribución se situó en Neuquén. Se pretende  enfrentar   el 10% de la demanda. 

 

Los estudios de mercado se orientan  al mercado nacional e internacional, 

proyectando su expansión y crecimiento a mercados de exportación, 

consumidores de otros países y precios internacionales. El crecimiento sostenido 

de la  economía chilena se debe en gran parte a su inserción en el mercado 

internacional 

 

Caracterizar el consumidor: 

Sexo, edad, salud, estatura, peso, color de pelo. 

Nivel educacional, hobbies,  pasatiempos 

Domicilio, barrio, ingresos, lugar de trabajo, tipo de trabajo, 

A partir de esos datos se puede elaborar una estrategia de ventas, preventa  y post 

ventas 

 

La colecta de información se orienta a dos  campos: datos del  medio en general en 

que se desarrolla el proyecto y; el mercado consumidor o variables directamente 

involucradas  con los productos, bienes y servicios producidos por el proyecto. 
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ELCONSUMO  

 

 

ANALISIS HISTORICO  DEL CONSUMO  
 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

CONSUMO EFECTIVO  

 

 

 

 

 
 

 
 

 

 

5.7.4. ANALISIS DE LAS INFORMACIONES DE LA DEMANDA 

Y DE LA OFERTA  

Es importante conocer y "sentir" el espacio geográfico y social en que se desarrolla 

el proyecto, comprende: 

Descripción  demográfica: población total por sexo y edades, nivel educacional, 

grado de urbanización, localización especial  de la población según renta. 

Descripción económica: importancia económica de los sectores, principales 

producciones, nivel de empleo y renta per capita, renta nacional. 

 Infraestructura social: educacional, salud, comunicaciones, seguridad  ciudadana. 

 

El análisis del consumo se hace desde una perspectiva histórica para proyectar el 

futuro usando dos conceptos: el consumo aparente y el consumo efectivo 

 

CA = P + I - E 
 

CA : Consumo Aparente          

        p   : Producción  
I     : Impor tación 

E    : Exportación  

CONSUMO APARENTE 

Se define como la producción interna 

de un bien o servicio  más las 

importaciones, menos las 

exportaciones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

CE = P + I - E + D 

 

CE  : Consumo Efectivo 

P     : Producción 

I      : Importación 

E     : Exportación 

D   : Stock inicial 
 

Se define como la producción interna 

de un bien o servicio  mas las 

importaciones, menos las 

exportaciones  más las variaciones del 

stock inicial 
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5.7.5. PROYECCIONES DE LA OFERTA Y  LA DEMANDA  

 

 

 

 

 

1. Comportamiento histórico del consumo en la    población total y per capita, del 

área en estudio y en el periodo de tiempo considerado (crecimiento geométrico o 

aritmético) 

2. Comportamiento de la producción en términos de consumo  per cápita, de la  

producción y de relación, producción per cápita, relaciones producción 

consumo, tasa de crecimiento del consumo y tasa de crecimiento de la 

producción.  

3. La  competencia, . localización y posicionamiento en el mercado. capacidad 

actual   y futura, grado de uso de la capacidad instalada, márgenes de lucro 

4. Comportamiento de la renta de los consumidores , del precio de los insumos y 

productos 

5. Elementos cualitativos del consumo (cambio de gustos, de forma, tamaño, de 

presentación de época) novedades en la oferta, en los precios, modificaciones 

cualitativas y cuantitativas de la competencia. 

 
 

PLAZO :  

- De corto plazo: El plazo va  de  un mes a un año 

- De mediano plazo: de uno a dos años 

- De muy largo plazo. En la actualidad si algo ha cambiado es el concepto de  

plazo: Para proyectos  con componentes de tecnología electrónica o 

computacional el largo plazo es un año o dos. 

- La vida de los productos presiona los plazos y el tipo de producto. 

- Tradicionalmente corto plazo es uno o dos años, mediano plazo  cinco años, 

largo plazo, 10 años inversiones en frutales y muy largo plazo 30 años 

represas y perímetros irrigados. 
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5.7.5.1. CRITERIOS DE PROYECCION 

 

5.7.5.2. TECNICAS DE GRUPOS 

 

 

GRUPO DE ESPEC 

 

 

 

CRITERIOS CUALITATIVOS  

Los criterios cualitativos son tan importantes como los cuantitativos, esta claro el 

valor de los números pero, no explican todo. Entre algunas técnicas  se 

seleccionaron técnicas de grupos  pues permiten intercambio de criterios y de 

experiencias 

Técnicas Delphi, analogía histórica, panel de especialistas, confección de 

escenarios. 

 

CRITERIOS CUANTITATIVOS  

Es  también importante usar los números para explicar  hechos y tirar 

conclusiones: 

- Análisis de series de tiempo 

- Análisis de regresión 

- Modelos econométricos 

- Matrices de entradas y  salidas 

 

 

 
 

GRUPO DE ESPECIALISTAS 

1. Se reúnen los expertos. 

2. Cada miembro escribe sus ideas de forma independiente. 

3. Cada miembro presenta al grupo una idea. 

4. Las ideas de cada miembro se registran en un pizarrón. No se discuten las  

ideas hasta que están todas escritas  en el pizarrón. 

5. Se discute las ideas  para aclararlas y evaluarlas. 

TECNICAS DELPHI  

Es una técnica  de toma de decisiones grupal, con la presencia  de los miembros 

del grupo: 

1. Los miembros sentados en torno a una mesa  reciben un cuestionario para  

responder a un tema preciso. 

2. El cuestionario es respondido por cada persona en forma precisa. 

3. Los cuestionarios respondidos son transcritos y reproducidos.  

4. Cada miembro recibe una copia  de todos los cuestionarios. 

5. A partir de la lectura de los cuestionarios se pide nuevas soluciones al grupo. 

6. Se  repite el proceso hasta alcanzar el consenso. 
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IALISTAS 

 

1. las  ideas hasta que están todas escritas  en el pizarrón. 

2. Se discute las ideas  para aclararlas y evaluarlas. 

3. Cada miembro coloca una nota a las ideas la nota con 

calificación mas alta se aprueba. 

 

GRUPO PARA CONFECCIONAR UN ESCENARIO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
5.7.5.3. PROYECCIÓN EN BASE AL USO DE  TASAS  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

METODO DE ANALISIS DE LOS INTERESADOS : 

Es un  Enfoque Estructurado de Grupo. 

1. Cuando el panel está reunido, se explica a todos el propósito de la reunión y 

el estudio de evaluación. 

2. Se hace una pregunta al panel y cada uno de los miembros escribe 

silenciosamente su respuesta en papeletas. 

3. Se comienza una rueda en la que cada panelista aporta una respuesta a la 

pregunta. 

4. Cada idea de la lista se discute por turno. 

5. Después de que se han discutido todas las ideas, se identifican, se ordenan las 

más importantes y se calcula un orden de prioridad de cada idea en el grupo. 

6. Todos los miembros del panel reciben una copia del informe para ser 

revisado. Esto también sirve como información acerca de los resultados de 

sus aportes.  

Fuente:BID 

 

LA TASA ARITMETICA  

Se puede usar en el ejemplo anterior, es la misma fórmula como se calcula 

intereses simples. 

Pn = Po (1+in) 

Po =  Primer valor observado 

Pn =  Ultimo valor observado 

n   =  Número de períodos de la serie 

i   =  Tasa aritmética media a  calcular 

i   =  ((Pn / Po)-1)/n   

i   = 15,34% 
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EJEMPLO PARA PROYECTAR DEMANDA   EN BASE A CONSUMO 

APARENTE USO DE TASA ARITMETICA  

AÑO C.100T %VARIAC.

71 768

72 930 21,1

73 905 -2,7

74 1.171 29,4

75 1.118 -4,5

76 1.173 4,9

77 1.475 25,8

CONSUMO APARENTE

-50
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Para 1978 que corresponde al 7 año  el consumo aparente es de 1593 toneladas. 

(WOILER y MATIAS W, 1983) 

TASA GEOMETRICA 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para el mismo problema i = 11,49 y le valor para 1978  es 1644. 

VALORES CALCULADOS  CON TASAS ARITMÉTICAS Y 

GEOMÉTRICAS  

AÑOS        VALORES                 TASA                   TASA 

              OBSERVADOS      ARITMETICA     GEOMETRICA  

Para el mismo problema i = 11,49 y le valor para 1978  es 1644t. 

VALORES CALCULADOS  CON  TASA GEOMÉTRICA  

  AÑOS    VALORES              TASA 

                  OBSERVADOS        GEOMETRICA 
  1971             768            

  1972                       930                              856  

  1973                       905                              955  

  1974                     1171                            1024  

  1975                     1118                            1187   

  1976                     1173                            1323 

  1977                     1475                            1475   

  1978                                                         1644     

 
FUENTE : WOILER y MATIAS W ,1983 

 

Se usa la fórmula del interés compuesto: 

Pn = Po (1+ i)
n
 

Po =  Primer valor observado 

Pn =  Ultimo valor observado 

n   =  Número de períodos de la serie 

i   =  Tasa geométrica media a calcular 
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FUENTE : WOILER y MATIAS W, 1983 

 

 

5.7.5.4.  PROYECCION CON EL USO DE  REGRESIÓN LINEAR SIMPLE  
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             Y 

 
                                                                         Y= a+bX 

 
                                                                 dY 

                                                  dX 

 

             a                                                                              

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EJEMPLO DE CALCULO DEL CONSUM O APARENTE DE LECHE 

FLUIDA  

Tenemos por objetivo proyectar una función de consumo aparente de  algún 

producto, variable dependiente Y,  y el tiempo variable dependiente X. La función 

de base de cálculo  es una función lineal. Además que los criterios de cálculo 

pueden ser empleados  para otro tipo de cálculo, de funciones no lineales. 

Y =  a+bX 

Y =  Variable dependiente 

X =  Variable independiente 

a  =  Intercepto( es el valor de Y cuando X  = 0) 

b  =  Coeficiente angular de la recta 

b  =  dY/dX  

 

x 
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 Mediante el método de regresión lineal múltiple el factor que presenta el 

coeficiente de correlación más alto, así como el error estándar más pequeño para 

el CNA de leche fluida es el PIB. En referencia a los factores de decisión que se 

emplearon en los cálculos, se consideró  el Producto Interno Bruto (PIB), el 

Ingreso Per Cápita y  la Población, para cada uno de los productos. 

 

 Por lo tanto, para estimar el consumo aparente del mercado a cubrir se 

consideró el ingreso per cápita  como tercera variable. En el Gráfico se muestra 

una estimación del CA de yogur (1990 - 1995) y su proyección   para diez años. 

Ecuación de la tendencia histórica de la demanda nacional de leche fluida con tres 

variables: 

 

Y = - 32.005.933,02 * X1 + 113,69 * X2 - 381.471.251,70

 

 

ESTIMACIÓN DEL CONSUMO APARENTE DE LECHE 

FLUIDA
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EJEMPLO DE PROYECCIÓN DE OFERTA DE LECHE FLUIDA  

PROYECCIÓN DE OFERTA Y DEMANDA POR CARNE DE RES EN EL 

MERCADO JAPONÉS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

. 

 

PROYECCIÓN DE LA OFERTA DE LECHE FLUIDA  

Ecuación de la tendencia histórica de la oferta nacional de leche fluida en la VIII y IX 

Región con tres variables: 

Y = 13.179.182,48 * X1 - 159.919,18 * X2 + 85.189.856,47 

Con ella se pronostica la oferta  de leche fluida para los años 1996 hasta 2005. El 

siguiente gráfico muestra la tendencia histórica de la oferta de leche fluida, además del 

pronóstico de ella hasta el año 2005, considerando el cambio de dólar como tercera 

variable. 

ESTIMACIÓN DE LA OFERTA DE LECHE FLUÍDA 
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Se puede apreciar que la oferta de leche fluida a nivel nacional tiene un aumento con 

variaciones positivas decrecientes. 

 

Proyección de oferta y demanda por carne de res en el mercado japonés. Unidad: 

1.000 Toneladas, equivalente en peso de canal o carcasa. 

 

Demanda y oferta de carne de res en Japón. 1000 toneladas, equivalente peso 

carcasa. 

Una de las proyecciones pronostica que la producción total de carne de res doméstico 

(japonés) permanecerá en torno a la misma cantidad durante el período de proyección. 

Por tal motivo, el incremento de la demanda por carne de vacuno sería llenado por las 

importaciones. La producción de carne de la especie Wagyu bajaría hasta el año 2000 

y desde entonces lentamente volvería a subir. Por su lado, la producción de carne 

proveniente del ganado lechero (Holstein) se incrementaría ligeramente durante el 

período 1997-2000, para luego decrecer. Los efectos combinados de aumento y 

descenso en la producción de los dos tipos de ganado vacuno japonés, harán que la 

producción local permanezca estable. En la figura 2. 5 se muestra gráficamente la 

tendencia de la demanda por carne de vacuno en Japón. 
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5.7.6. ANALISIS CUALITATIVO DE MERCADO  

 

 

 
 

 

 

 
EJEMPLO EXTRACTO DE UN DE ANALISIS CUALITATIVO DE UN 

ESTUDIO DE LA CADENA DEL VALOR DE LA PAPA  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EJEMPLO DE  UN ANALISIS CUALITATIVO DE UN PROYECTO PARA 

FAENAR CARNE PARA JAPON 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 El factor competitivo de Chile contra sus eventuales rivales, es el costo de mano 

de obra;  ya que en Chile se encuentra por debajo de los niveles que alcanza en 

países exportadores como Estados Unidos, Australia y N. Zelandia. Esta ventaja 

en el costo de mano de obra se da en el ámbito de faenamiento, puesto que la 

producción de carne, en especial cuando se hace con sistema extensivo, es muy 

poco intensiva en mano de obra. Esto explica el creciente desarrollo del marketing 

de carne embalado en EE.UU.. Un bajo nivel de precio de la mano de obra en 

consecuencia, sugeriría que Chile podría incursionar en exportaciones de 

productos cárneos con algún nivel de procesamiento superior, que comandan un 

mayor valor agregado y un mayor precio. El pleno aprovechamiento de esta 

ventaja sin embargo, pasa  por rediseñar los sistemas de procesamiento y 

marketing que actualmente hay en Chile, ya que son muchos más intensivos en 

mano de obra que sus símiles en países más desarrollados. Cabe recordar, que 

actualmente en Chile no existen mataderos que satisfagan los requisitos sanitarios 

del exterior o que este certificado para exportar al exterior. 

 

En la actualidad los canales de comercialización de las papas, ya sean en fresco o 

procesadas, son demasiado extensos; por lo que existe una gran diferencia de 

precio en los valores que recibe el productor por la venta de papas en bruto y los 

que paga el consumidor final por el producto terminado. Si bien esta situación se 

explica en parte por la insuficiente capacidad de los productores de entregar un 

producto con mayor valor agregado, lo que permita disminuir algunos 

intermediarios. También existen deficiencias en la gestión para el manejo de 

control de calidad eficientes, los cuales permiten a los productores y a los 

distintos participantes del sistema de comercialización, tener una producción que 

cumpla con los requerimientos del cliente que sigue en la cadena productiva y 

además teniendo como meta la satisfacción del consumidor final, ya sea en la 

calidad del producto terminado como también en el precio que debe pagar por 

éste. 

 

 

El análisis cualitativo de las informaciones  se debe  hacer en un panel de expertos 

para evaluar escenarios de mercado para el producto,  y tomar decisiones para 

continuar y finalizar la formulación del proyecto. Los expertos analizarán 

problemas concretos  usando datos numéricos, informaciones cualitativas, 

experiencias, informes de coyuntura. 
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COMPONENTES PARA UN ANALISIS  REALISTA DE LA S 

INFORMACIONES PARA LA TOMA DE DECISIONES  

 

 

 

 

 

 

 

 
 

5.7.7. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO 

 
 

 

1. Seleccionar problemas, temas del mercado y la comercialización, evidentes  y 

visibles que se opondrán al desarrollo del proyecto. 

2. Definir en forma simple  y concreta el problema principal. 

3. Establecer criterios de solución.  

4. Confrontar los criterios de decisión  a  las soluciones a problemas según plazo 

de solución, demanda de medios recursos y actividades, complejidad de la 

solución, riesgos de la solución. 

5. Búsqueda de consensos racionales frente a la decisión final. 

6. Concluir  e iniciar la propuesta técnica. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El estudio de mercado debe  generar  múltiples informaciones  como: 

- Dimensionamiento físico y económico de la participación en el 

mercado. 

- Conocimientos y percepciones del consumidor del producto. 

(Comportamientos, actitudes, hábitos, imágenes del producto, calidad 

esperada). 

- Tipo de consumo  por sexo, edad, nivel económico, época, formas de 

venta, formas de pago. 

- Determinación de las oportunidades y posibilidades de ingreso del 

producto del servicio al mercado. Grado de aceptación y expectativas 

de los bienes y/o servicios. En productos  que están en una etapa de 

madurez de que factores depende él declino, determinación de factores 

de dinamización.  

- Determinación de las características de la compra y venta del 

producto, publicidad, atención al cliente, servicios pre venta y post 

venta. 

- Conocimientos de la competencia, y de sus proyecciones. 
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EJEMPLO DE CONCLUSIONES DE UN ESTUDIO DE MERCADO PARA 

UN PROYECTO DE  CONSTRUCCION DE UN MATADERO PARA 

EXPORTAR CARNE  

 

EJEMPLO DE CONCLUSIONES DE UN ESTUDIO DE MERCADO DE  

HORTALIZAS ENFRIADAS Y CONGELA DAS  

El sector productor de carne de vacuno en Chile, y su sector complementario, la 

lechería, han venido incrementado paulatinamente sus niveles de eficiencia a lo 

largo de la década pasada. Detrás de estos aumentos de eficiencia productiva se 

encuentra un acortamiento del ciclo de producción, una mejora en la 

especialización de razas y un avance sostenido en la consolidación de una 

situación sanitaria apropiada. Se puede decir que en buena medida, ambos 

sectores han estado relativamente ajenos a la crisis de rentabilidad que afecta a 

muchos otros sectores de la agricultura chilena. Desde un punto de vista de base 

productiva, se estima que el país tiene el potencial para hacer sustancialmente su 

producción sin un incremento significativo en los costos. La expansión productiva 

potencial tiene su base en los recursos actuales y potenciales de praderas en la 

zona sur del país. Desde  un punto de vista económico, sin embargo, la expansión 

debe estar respaldada con una mayor demanda.Por otro lado existe consenso entre 

los observadores, que Asia será la región con mayor incremento en demanda por 

carne de vacuno, lo cual provee un panorama alentador para el segmento del 

mercado internacional libre de la fiebre aftosa. La mayoría del incremento en el 

comercio mundial de carne se espera en consecuencia que tome lugar en la zona 

de la Cuenca del Pacífico. Esto vendrá a reforzar la tendencia que se viene 

observando desde la segunda mitad de los ochenta, donde se observa un aumento 

en la participación de Japón en las importaciones mundiales y una declinación en 

la importancia relativa de Europa y Estados Unidos. Estados Unidos y Oceanía se 

preparan para responder a esta creciente demanda regional y se estima que el 

prospecto futuro de los precios internacionales de la carne dependerá 

fundamentalmente del desenlace de este proceso. 

Según lo expresado por el Gerente del mayor supermercado de la ciudad de 

Neuqu®n (Supermercado TIA): ñcon la tendencia al consumo de productos m§s 

saludables; esta población orientada al consumo de carnes, está modificando sus 

hábitos alimenticios hacia el aumento de la incorporación de fibra en la dietaò. De 

lo expuesto se puede deducir que existe un consumo masivo de hortalizas en la 

Provincia del Neuquén. Este hecho obliga a la Provincia a efectuar grandes 

importaciones de hortalizas, lo que permitiría situar una parte de la producción 

hortícola chilena en dichas provincias, como se aprecia claramente en Neuquén, 

cuya producción total provincial apenas cubre un 12,3% de la demanda.     

En el estudio se  observa que el principal producto que Chile exporta a Argentina 

es el maíz dulce congelado, con un 51,4% del volumen total exportado al año 

1995, se aprecia además que, en el período 94/95 Chile exportó espárrago 

congelado un total de 56.954 cajas y 97.660 cajas en el período 95/96, siendo el 

porcentaje de aumento de exportaciones de un 71,7%, bastante significativo 

respecto del aumento producido en exportaciones de espárrago fresco.  
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EJEMPLO DE ESTUDIO DE MERCADEO Y MARKETING  

 

 PROYECTO DE RECREACIÓN INFANTIL TEMUCO
1 

 

EL MERCADO Y EL MARKETING
2
 

 

a) demanda: 
 

Se supone tasa de crecimiento constante; 2.5%, sobre la base y estimada de 360.000  

para el año 2000 

 

- Turistas: A Chile llegan aproximadamente  1.000.000 de turistas. Por la región pasa 

un 7% Þ 70.000, de esta cantidad, se supone como mercado objetivo de sólo el 10%, 

es decir 7.000 (como base), que crecerá a un 1% por año. 

 

Luego la demanda es: 

Y1 = B1 * e0.025* X              (1) 

Y1 = B1 * e0.025* X       (1)  (local) 

Y2 = B2 * e0.01* X        (2)   (Turistas) 

 

Donde: 

 

-Y   = Y1 + Y2-Y1 = Habitantes de la región considerados como el mercado 

objetivo. 

-Y2 = mercado de turistas. 

-B1 = 36.000 Cantidad de personas actuales consideradas como mercado objetivo 

(10% del total). 

-B2 = 7.000, se supone 10% de 70.000 personas que pasan por la región. 

-X   = Año a partir del 2.000.} 

 

 

 

 

 

-------------------------------------------------------------------------------------------- 
1
 El proyecto  fue  desarrollado en  el ramo de evaluación de proyectos del MBA  

UFRO, WRIGHT STATE UNIVERSITY  por loa candidatos a Magíster Adolfo Benz 

CH., Luis Herrera C. ,Raul Labra Y.,  Dafne Lagos H., Erwin Revillard A.  
 

2  
En el proyecto se trata en conjunto el estudio de mercado quien me compra y el 

estudio de marketing 
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Tabla de proyección de demanda.    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: La cantidad de niños se estima en un 50% del total. 

 

b) Oferta:ÅÅSe analiza nivel de inversión del sector turístico. Esta resulta: (*) 

 

Luego la oferta es: 

Y = 299 + 20 * x             (2)  

 

Donde:-Y = Inversión en millones de pesos. 

-X = Año a partir del año 2000. 

 

(*) Estudio de factibilidadé, Ester A. GodoyI. 

Prof. guía: Sr. Gabriel Vivallo P. 

 

Análisis: 

 

De las 2 proyecciones anteriores (demanda y oferta), se puede concluir: 

 

- La demanda crece en forma exponencial. 

- La oferta crece en forma lineal. 

- Esta diferencia se acentúa en el tiempo, generando un mayor déficit en este tipo de 

servicio. 

 

Es interesante analizar el mercado en frío, sin mayores datos en base a algunos 

conceptos y contestar lo siguiente: 

 

¿Necesita el mercado este servicio?. 

 

Lo que implica que la sociedad está dispuesta a adquirir este servicio a un precio que 

resulte conveniente para el productor (es decir rentable). 

           Demanda  
Å Año     Local  Turistas   Total       Niños  
Å 2001   36.928   7070   43998      22000  
Å 2002         37.880   7141   45021      22510  
Å 2003         38.856   7213   46069      23035  
Å éé         éé..  éé..  éé...      éé... 

Å 2015         52.737   8131   60868      30434  
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¿Por que la producción de un servicio es rentable? 

 

VNP > 0 

¿Donde se origina la rentabilidad?.A continuación se analiza este concepto 

 

¿origen de la rentabilidad? 

 
 

Estrategia  
 

 

Características  

1. Un Producto Nuevo 

 

2. Desarrollo de     tecnologías 

estructurales 

 

3. Existencia de barreras de acceso a la 

competencia . 

 

4. Variaciones a los productos existentes 

 

5. Crear un producto diferenciado 

 

 

 6. Utilizar una innovación 

organizacional 

 

Tiene Sustitutos Imperfectos 

 

Nada que no sea duplicable en el mediano 

plazo  

 

No existen 

 

 

Sí, de las típicas ofertas ya mencionadas 

 

Apoyado en un solido  

posicionamiento  

 

Administración de incentivos 

proporcional a los ingresos, con un fuerte 

enfoque de trabajo en equipo. (desarrollo 

personal) 

 

 

 

De este análisis, se concluye que la fuente de rentabilidad está en el punto 1 y 5 

principalmente, es decir, un producto  nuevo con una fuerte diferenciación. 

 

 

PLAN DE MARKETING  
 

Parque  Recreacional 

 

ñLUDI-CLUBò 

 

I n d i c e 

 

1.- Introducción 

2.- Mercado 
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3.- Producto 

4.- Estrategia de Posicionamiento 

5.- La distribución 

6.- Estrategia de precios 

6.- Promoción:     Venta personal 

                  Publicidad 

                              Promoción de ventas 

   

¿Cuál es nuestro negocio? 
 

Clave para orientar los esfuerzos de Marketing es definir genéricamente, la actividad 

en que centramos nuestro negocio: 

 

ñDIVERSION INFANTIL, VALORICA DIDACTICAò 

 

MISION  
 

Nuestra misión es entretener, enseñar e integrar valores tradicionales de una manera 

sencilla y sana, principalmente a través de actividades lúdico-sensoriales, próximas a 

lo natural 

 

Descripción General 
 

ÅSe pretende establecer un centro de recreación infantil, en un recinto techado (según 

el clima), que permita una distracción sana, en un ambiente agradable, que en una 

primera etapa, considera  una atención gastronómica complementaria, especialmente 

dispuesta para el agrado de los niños así como de sus tutores o adultos clientes.  

 

ÅLa entretención de los niños, a cargo de personal especializado, contemplará la 

interacción con los padres que quieran participar. Asimismo, se contará con un 

servicio de alimentación en recintos adyacentes, desde donde se podrá observar la 

recreación de los niños en forma directa o a través de circuitos de televisión. 

 

ÅPara los meses de verano, o como complemento estacional, se incorporan 

actividades recreativas en recintos abiertos como la de una granja educativa  con 

animales en vivo a los que, por ejemplo, se les pueda alimentar; paseos en pony, 

competencias deportivas que resalten valores como limpieza, amistad, respeto por el 

rival, etc. y donde además se premien las actitudes positivas, junto a otras que sean 

advertidas como convenientes. 

 

ÅEn una segunda etapa, se pretende ofrecer servicios complementarios como 

gimnasio, sauna, aeróbica y otros servicios similares, que satisfagan requerimientos 

de esa naturaleza de los familiares de los niños. También se incorporará un bazar que 

expenda toda clase de objetos de recuerdo  y artesanía que se relacionen con el 
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centro tales como banderines, insignias, gorros, ropa deportiva, poleras, etc. que 

permitan una identificación con la marca a quien los use o posea. 

MERCADO  

Descripción general 
 

Se trata de un mercado regional y nacional con fuerte énfasis en los servicios de 

conformidad a las tendencias actuales.   

El mercado objetivo está constituido por niños de niveles socioeconómicos ABC1  

de edades entre 5 y 15 años, quienes acompañados por sus padres, participan de 

juegos valóricos.  

Características especificas del mercado 
 

La estacionalidad es un fuerte factor que influye en este mercado, ya que nuestras 

instalaciones ofrecen un servicio en invierno principalmente a los habitantes de 

Temuco.  

En verano, el mercado cambia ya que se adicionan los turistas y los habitantes de 

Temuco se le presentan otras alternativas de recreación como salidas rupestres, 

lagos, ríos, etc.  

Los aspectos relacionados con la moda, ya que juegos, actividades pasan 

rapidamente de moda.  

Diferenciación 
 

Nuestro mercado es especializado por Clientes, ya que ofrecemos un producto 

especialmente diseñado para satisfacer una necesidad real del ser humano, como es 

la recreación.  

 

Justificación 
 

El problema: 

Actualmente en la región no existen lugares especialmente  habilitados para que los 

niños desarrollen actividades, junto a sus padres, siendo critico  durante el periodo 

invernal. 

Matriz de Ventaja Relativa 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

   Negocio              Recreación  Paisaje   Salud   Seguridad 

 

Centro Recreación          5    4            5            5 

Mc Donald´s                   2            0            0            3 

Piscinas            4            0            4            3 
 

Clasificación: de 1 a 5  



FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS MANUAL PARA ESTUDIANTES 

 

79 

ÅLa matriz de ventajas relativas se puede expandir a otros rubros, y otros posibles 

competidores, de modo tal de conocer en forma cuantitativa el retorno de las 

diferentes opciones que los clientes potenciales tienen. 

 

ÅLas personas que no solicitan nuestros servicios, pierden de ganar, un servicio 

excelente que es sólo ofrecido en nuestras instalaciones. 

 

ÅDe la matriz de ventajas relativas se observa que: 

 

1) de todos los negocios analizados, el centro de recreación infantil es el más 

completo, y con una calificación total muy superior a sus competidores. 

 

2) El competidor más cercano (piscinas) no posee atractivo para el consumidor, en el 

rubro paisaje.  

 

3) En el ámbito de recreación y salud, las piscinas tiene valores cercanos pero 

inferiores a el centro de recreación infantil. Este factor se ve debilitado, en la 

competencia, debido a que las piscinas sólo funcionan en la temporada estival, 

mientras que el centro de recreación infantil funcionará durante todo el año. 

 

4) Mc Donald´s presenta la menor ponderación de todos los negocios analizados. 

 

SEGMENTACION  

 

Consideraciones de segmento 

 

ÅNuestro empresa se concentrará en las familias de ingresos medio y altos de 

Temuco y alrededores que comparten niveles socioculturales homogeneos. 

ÅNuestro servicio estará especialmente dirigido a los niños de edades entre 5 y 15 

años con acompañamiento voluntario de sus padres. 

 

Mercados de cobertura completa es en el cual nos encontramos, el cual se define 

como el mercado en que todos los competidores ofrecen todos los productos a todos 

sus clientes. Se trata de mercados formados por grandes empresas, que aprovechan 

las grandes  dimensiones y cubren todas las funciones y grupos de clientes.  

 

POSICIONAMIENTO  

 

ÅNuestra estrategia de posicionamiento estará destinada a lograr que los niños y la 

familia asocien y recuerden un producto que les permite sentirse satisfechos en 

relación a los servicios recibidos y las alternativas de la competencia y que por 

medio de resfuerzos positivos, recomienden nuestro servicio a nuevos clientes 

mientras fidelizan el vínculo con nuestra marca... 

Consumidores 
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ÅPerfil del cliente: Familias de ingresos medios y altos, además de otros 

consumidores como: colegios, empresas, turistas, etc., pertenecientes a los estratos 

sociales anteriores. 

 

Estrategia de posicionamiento 
 

Matriz de mapa perceptual 

 

POR SERVICIO 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ÅLos números que aparecen en la matriz van en una escala de 1 a 10 para evaluar 

cada uno de los conceptos, cuya finalidad es determinar como perciben los clientes el 

servicio prestado por nuestra empresa y el de la competencia, para posteriormente 

saber como queremos ser percibidos por nuestra clientela...    

 

Además debería considerarse una encuesta con las siguientes preguntas: 

 

a) Quien es la competencia? 

b) Como es percibida nuestra competencia? 

c) Quien es nuestro consumidor? 

d) Como esta segmentado el mercado? 

e) Que lugar ocupa la categoría de nuestro servicio en la mente del consumidor? 

f) Que es lo que realmente motiva al consumidor a adquirir tal o cual servicio? 

g) Cuales hábitos o actividades del consumidor son importantes para nuestro 

servicio? 

h) Cual es el posicionamiento (si tiene alguno) actual de nuestro servicio? 

i) Cual es la posición que deseamos ocupar? 

j) A quien debemos superar? 

k) De cuanto recurso para marketing disponemos? 

l) Esta en condiciones de resistir por largo tiempo el posicionamiento elegido? 

m) Esta nuestra publicidad en concordancia con el posicionamiento? 

 

Concepto                 Club de campo    Mc Donal´s           

Piscina 

1, Lujoso     5              3    ,,     

2, Necesario                4                         2                   ,, 

3, Conveniente     ,,                 ,,              ,, 

4, Moderno                     ,,               ,,     ,, 

5, Práctico                       ,,               ,,    ,,  

6, Entretenido                 ,,               ,,    ,, 

7, etc..                             ,,                    ,,    ,,  

   Total     
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PRODUCTO 

DEFINICION  
 

Servicio de entretención infantil con los siguientes satisfactores: 

 

ïLúdico con aportación didáctica y de valores tradicionales. 

ïPrincipalmente sensorial cercano a lo natural  y parcialmente alternativo a las 

entretenciones virtuales. 

ïIntegrador voluntario de padres o adultos a las actividades. 

ïAmbientación de alta seguridad para niños y adultos. 

ïEspecial énfasis en la realidad concreta versus realidad virtual. 

ïEntrega del servicio en instalaciones a cargo de personal capacitado e instalaciones  

expresamente diseñadas.  

ïAtenciones alternativas para las compensaciones estacionales. 

ïAsesorías profesionales. 

 

MARCA  
 

 

 

La figura, en los colores corporativos, encierra 

un concepto mixto de juego infantil, seguridad e 

integración familiar. Se insinúan en el diseño 

las palabras ñLUDIò y ñCLUBò, que 

constituyen el nombre de la marca explicitada. 

La frase genérica, pretende contribuir al 

posicionamiento del producto. 

 

 

 

 

NUESTRA MARCA CUMPLE CON LOS REQUISITOS DE SER:  

      

Sencilla 
  

Fácil de: leer, pronunciar, reconocer y recordar 

Eufónica : suena bien 

Suiere algo de las características del producto. 

Es tan novedosa como para ser aplicada a productos nuevos que se agregen a las 

líneas. 

Posee todos los requisitos como para ser registrada. 

Original y diferenciada. 
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CONSTRUCCION DE LA MARCA  
 

Se contempla la implementación de las siguientes estrategias para construir la marca: 

Visitas grupales de Colegios a nuestras instalaciones. 

Auspicios a eventos juveniles yo deportivos de la IV región. 

Presentación en lugares y eventos públicos. 

Colaboración con causas sociales. 

 

DISTRIBUCION  
 

EL L UGAR 
 

La ubicación física de nuestra empresa es en un lugar con topografía plana, cercano a 

Temuco, de fácil acceso, y con un entorno natural y grato. 

CANALES 
 

Por las características del producto,  la relación será principalmente del tipo 

productor - consumidor, y eventualmente y en etapas mas desarrolladas del proyecto, 

con participación de intermediarios tales como determinados agentes o mayoristas de 

turismo. 

ESTRATEGIA DE PRECIOS 

Establecimiento de Precios 
 

La política de precios deberá tomar en cuenta lo siguiente: 

 

Maximizar el valor o utilidad para el cliente, que adquiere nuestro servicio. 

 Intentar captar el máximo que el cliente está dispuesto a pagar a través del precio. 

 Lograr que los beneficios sean mayores a los costos. 

 

Para la fijación del precio de nuestro servicio se usará una estrategia basada en el 

valor percibido por el consumidor y modelado por los precios de la competencia, ya 

que se trata de un producto diferenciado, de alta calidad, que se ofrece a segmentos 

selectos de la población. 

 

En general el  precio deberá cumplir con lo siguiente: 

 

               V > =  P  > =  C 

                                  

                 Donde: 

 

               V  :  Valor o utilidad que el comprador le da al producto. 

     P  :  Precio 

     C  :  Costo  
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La estrategia de precio a seguir debe tener en cuenta lo siguiente: 

 

Á Maximizar el valor que el cliente tiene que pagar por nuestro servicio. 

Á Intentar capturar el máximo valor  que el cliente esta dispuesto a pagar a 

través del precio. 

Á Este producto tiene cierto grado de poder monopolico, situación que debe 

utilizarse para lograr una ventaja competitiva, a través de una capacitación 

permanente del recurso humano. 

 

CALIDAD INTERNA  
 

La calidad interna de nuestro producto, consistirá en una infraestructura de alta 

calidad como: utilitarios de vanguardia , alta tecnología en equipamiento, servicios 

higiénicos de alto standard, pisos cerámicos, materias primas seleccionadas, 

calefacción, etc. 

Calidad  Externa 

 

CALIDAD EXTERNA:  
 

Se considera una capacitación continua del personal, que permita lograr su 

estabilidad laboral, desarrollo particular y progreso en la estructura organizacional. 

Esto nos permitirá distinguirnos por tener personal competitivo dispuesto siempre a 

ofrecer un servicio de excelencia, con el objetivo primordial de entregar satisfacción 

total al cliente. 

 

Características de la competencia 
 

La competencia en el mercado, ofrece servicios principalmente gastronómicos no 

integrales, orientado a los adultos  o los niños, pero no en forma simultanea.  

Además, no discrimina entre verano o invierno. 

 

Se debera  mantener especial cuidado con la competencia indirecta que constituye 

una amenaza a nuestro producto. 

 

Debemos informarnos de la competencia: 

 

Å Balance y estado de resultados para determinar su capacidad económica 

 

Å Productos que ofrecen (líneas) y segmentos del mercado que abarcan (áreas en que 

son fuertes y débiles). 

 

Å Historia y participación dentro del mercado 

Å Conocer sus estrategias de marketing, su forma de operar dentro del mercado. 




