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DESARROLLO GUIADE ESTUDIO
1. Datos informativos

La ingeniera Jessenia Maribel Granja Viteri autora de la guia de
aprendizaje de la asignatura Evaluacidon y Formacion de Proyectos de
Inversion, es una profesional con una destacada trayectoria en la docencia
y la participacidn en entidades privadas ocupando cargos administrativos
gue impulsan su desarrollo profesional; es Ingeniera de Empresas, Master en
Docencia Universitariay Administracion Educativa, Especialista en Pedagogia,
actualmente se desempeiiacomo docente enla Carrera de Tecnologia Superior
en Marketing del Instituto Superior Tecnolégico Vicente Ledn.

Eneltrayectodesuvida profesional desarrollasu pasion porladocencia
enlasaulasde unainstitucién educativa de bachillerato en donde el compartir
suconocimiento con jévenes despierta suinterés porladidacticayla pedagogia
siendo su prioridad en su desempefio como profesional; su recorrido por las
aulas hace de suamor por la docencia, su mayor pasion el ser mediador del
conocimiento entregando las herramientas necesarias para que el estudiante
sea quien se encargue de la construccion de su nuevo conocimiento (saber
hacer). El compartir con jévenes y adultos en un salon de clases hace que se
vuelvaunentornodeaprendizaje en donde se comparte vivencias, experiencias
y se nutre de nuevo conocimiento. En conjunto el docente y un salén de clase
no esfuncionalsin la presencia de los estudiantes quienes constituyen el pilar
fundamental en el hacer educativo.

2.Presentacion de laAsignatura

Lapresenteguiaestadirigidaatodaslas personas quienestenganinterés
elconocersobrelapreparacidnyevaluaciénde proyectos deinversionendondela
principalfinalidad esformularlaviabilidad de unaalternativadeinversién, incidiendo
en laimportancia de la integridad de un proyecto y su contribucion al desarrollo
econdmico social dado su repercusion en las metas del desarrollo del pais; la
asignatura perteneceal drea curricular deformacion profesional, esde naturaleza
tedricay practica, tiene por propdsitodesarrollar ordenaday metodoldgicamente
alternativas deinversion en el contexto delos negociosinternacionales.
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3.Introduccion de los Temas

La Unidad 1 de la Guia de aprendizaje denominada el Estudio del
Mercado refiere fundamentos tedricos sobre la caracterizacién del estudio
y la estructura basica que debe contemplar su desarrollo, el analisis de
términos econdémicos como Oferta, Demanday sus tipos, constituyenfactores
indispensables al momento de realizar una proyeccién, también se analiza las
definiciones basicas de mercadoy lostipos de mercado; teorias fundamentales
sobre el tamafio y dimensionamiento de mercado que permiten latoma de
decisiones almomento de viabilizar un proyecto de inversion.

4. Objetivos de Aprendizaje

Determinar laimportancia del estudio de mercado en laformulacion
delos proyectos deinversion.

— Identificar las etapas del proceso en el estudio de mercado.

—Analizar losfactores queinciden enla ofertay demanda.

— Realizar proyecciones de lademanda mediante métodos cualitativos
y cuantitativos.

5.Competencia de Unidad

Determinar la estructuray el andlisis en el Estudio de Mercado, que
permitan al estudiante identificar cada una de las etapas y suimportancia del
estudio.

6.Unidad y Subunidades

6.1. Estudio de Mercado

6.1.1. Objetivos del Estudio de Mercado
6.1.2. Etapas del Estudio de Mercado
6.1.3. Naturaleza del Estudio de Mercado
6.1.4. Dimensionamiento del Mercado
6.1.5. Delimitacion del Area de Influencia
6.1.6. Analisis de la Oferta
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6.1.7. Andlisis de laDemanda
6.1.8. Mercado Disponible para el Proyecto
6.1.9.Factores que Condicionan el Tamafio de un Proyecto

7.Resultados de Aprendizaje
Alfinalizar la unidad el estudiante:

Define los proyectos de inversion con sus etapas de realizacion.
Planifica el estudio de mercado, incluyendo sulocalizacion.
Analizalasdiferentesformasdeinversionysufuente definanciamiento.
Evalla los diferentes proyectos y determina sihay ganancia.

8.Estrategias Metodologicas

Para el desarrollo de la presente guia se utilizard como estrategia
metodoldgica los ABP’S que tienen como objetivo propiciar el aprendizaje
activo mediante laresolucién de problemas en donde el punto de partidaesla
formulacién de problemas que deberanser resueltos por los estudiantes, de esta
forma mientras buscan la solucidn se adquieren los nuevos conocimientos que
seiranintegrandoalasestructuras cognitivas del educando; también favorece
el aprendizaje autonomoyy el trabajo en equipo permitiendo el desarrollo de
habilidadesinterpersonales, valoresy actitudes.

Anadlisis de casos o estudio de caso permite el discernimiento deideas
yelandlisis de casos reales o simulados que desarrollan habilidades y destrezas
enelautoaprendizaje con labusqueda de datos, suandlisis y su comprobacion.

9.Criterios de Evaluacion

Lasactividades de evaluacién como organizadores graficos, ensayos,
mapas conceptuales, andlisis de casos, resolucidn de ejercicios, elaboracién de
informes, investigaciones seran evaluados sobre 6 puntos, eneldesarrollodela
unidad se aplicard unaevaluacién escritalamismaquetendra unavaloracionde
2 puntosy unaevaluacién final que tendra unavaloracion de 2 puntos; dichos
esquemas de valoraciéon permitiran que los estudiantes pongan en practica
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todas las concepciones tedricas al analizar y obtener un razonamiento légico
delaestructura de un estudio de mercado.

10.Desarrollo de las Subunidades

Estudio de Mercado

El estudio de mercado de un proyecto deinversién es un proceso que
serealiza paraconoceryanalizar las preferencias de potenciales compradores
ointeresados en un producto oservicio, yasitener unavisiondelarealidad en
un mercadoy garantizar latoma de decisiones antes de unainversion.

Figura 1
Estudio de mercado

Nota.Laimagenrepresentaladindmicaenelmercadohttps;//unsplash.com/es/s/fotos/mercado.
10.1. Generalidades

El estudio de mercado constituye uno de los elementos mas
importantes en el desarrollo de un proyecto deinversion, lainformacién que
sereuneen el estudio de mercado es la base para el proceso de los estudios
técnico, financiero —econdmico y asi llevar a cabo una real evaluacién del
proyecto, el andlisis de ofertay demanda en el estudio de mercado constituye
unaherramienta que proporcionainformacionsobre eltamaro delmercado,
si la demanda supera la oferta existiria la posibilidad de implementar el
proyecto (Villagran, 2018).



Guia de estudio - Evaluacién y Formacién de Proyectos de Inversién

Al referirnos al mercado se deben tomar en cuenta algunas variables
como son: competencia que hace alusidn a la oferta existente en el mercado, y
los demandantes o consumidores, los proveedores quienes dotarian de los
insumos o materia prima necesaria en el proceso de fabricacién, distribuidores
o comercializadores quienes ponen a disposicion del cliente o consumidor los
bienes, productos oservicios. Esimportante mencionar quealanalizarelmercado
seentiende que noexisten consumidores homogéneos porellolacomplejidad de
satisfacerlosde unamismaforma, elanalisisde las estrategias de marketingaaplicar
permitird satisfacer las necesidades de cada uno.

10.2.0bjetivos del Estudio de Mercado

ElEstudio de Mercadotiene como objetivos los siguientes:

Ratificar la existencia de unanecesidadinsatisfechaen elmercado

Determinar la cantidad de bienesy servicios provenientesde unanueva
unidad productora.

Identificar los medios por los cuales se haran llegar los bienes y servicios
alosconsumidores.

Dotar de unaidea basica al inversionista sobre el riesgo de aceptacién o
rechazode su productoenelmercado.

Loselementosqueseanalizanenunestudiode mercado(Morales, 2015).

Figura 2
Estudio de mercado

Estudio del mercado |

| Metodologia de lainvestigacion | Producto

] Demanda

Oferta

-Planteamientodelproblema Precio
-warlco'ljeonoo Canales de distribucion
-Hipdtesis -
-Recoleccidndedatos Promocion
-Muestreo
-Andlisiseinterpretacionderesultados
-Informe

Nota. Informaciéntomadadelautor(Morales,2015)
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10.3.Naturaleza del Estudio de Mercado

El estudio de mercado es un conjunto de acciones realizadas por
organizaciones con el objetivo de obtenerinformacién sobre el estadoactual de
unsegmentoespecificoenelmercado; segtin Baca(2010) unestudiode mercado
“esladeterminacidny cuantificacion de lademandayla oferta, el andlisis de los
preciosyelestudiodelacomercializacion” (p. 7); entonces el estudiode mercado
constituye un analisis exhaustivo de un producto o servicioy lo que ocurre enel
entornodelmercado.

El estudio de mercado puede prever una politicaadecuada de precios,
el andlisis sobre una mejor forma de comercializar el producto, y determinar la
viabilidad o no de un proyectoyaquelabase principal sonlos datos recabadosen
lainvestigacion de campo, esencial el uso de informacion recopilada en fuentes
primarias (Baca, 2010).

Enla actualidad los mercados han crecido conforme las exigencias de
los consumidores por lo que se han implementado mas productos y servicios
conlafinalidad desatisfacer las multiples necesidades delas personas; la difusién
en medios convencionalesy digitales permite que cada producto y servicio sea
identificado porlas personasquesientaninterés particulardeadquirirlos (Morales,
2015).

Los principales aspectos que se consideran en un estudio de mercado
son:

Perfilde producto

Anadlisis de la oferta

Anadlisisdelademanda

Analisis de precios

Analisis de canales de distribucion (Morales, 2015)

Un estudio de mercado comprende todo lo relacionado al mismo:

Producto: Bien que se ofrece en un mercado y que puede satisfacer
una necesidad en el cliente.

[ 10 |
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Analisis del consumidor: Estudio en el cual es necesario realizar una
segmentacion delmercado, tomando en consideracién las circunstancias bajo
las cuales una personaactia en un proceso de compray el andlisis que realiza

al pensar en un producto sustituto (Pacheco, 2018).

Tablal
Tipo de productos

Producto de consumo

Producto Final

Producto Intermedio

Bien que un consumidor
finaladquiere para
satisfacer una necesidad

Articuloquese
encuentraen
condicionesde ser
utilizado por el cliente
final

Son considerados
comoinsumos que
sonadquiridos
paraunprocesode
transformacion para
convertirseenun
nuevo producto

Nota. Tomadode (Pacheco,2018)

10.4. Dimensionamiento del Mercado
El dimensionamiento en un estudio de mercado esimportante determinarel
segmentode mercado para poderidentificar el mercado objetivo del negocio, es
decirelgrupode consumidoresideal al que va destinado el producto o servicio.

Figura3
Segmentacion de Mercado

] .
Nota. Laimagenhacereferenciaalaimportanciadelasegmentaciondemercadohttps://unsplash.
com/es/s/fotos/segmento-de-mercado
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Paradimensionar el mercado se realiza unainvestigacién cuantitativa,
fundamentado en una muestra de esta manera se tiene conocimiento de
clientes/consumidoresactuales o potencialesy se define conformela capacidad
de produccidn que tenga el proyecto; para lo cual se debe definir el tipo de
mercado existente.

Segun Villagran (2018) determinalos siguientes tipos de mercado:

Tabla2
Tipos de mercado
Producto
Producto de consumo Producto Final .
Intermedio

Comprende un
areareducida. Ejm:
ciudad

Mercados locales

Agrupaciéonde

Mercados .
. varias ciudades.

regionales . .,

Ejm:region
Geografico

Mercados Un pais. Ejm:

nacionales Ecuador
Comprende todos

Mercados globales

los paises. Ejm:
América del Sur

Por el consumo

Mercado de bienes

Conjunto de bienes
tangibles que estan
adisposicion del
consumidor.

Mercado de
servicios

Bienesintangibles
gue buscan
satisfacer
necesidades de los
clientes.
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Elaborados con
materia prima
einsumos, en

Manufacturados un proceso de
fabricacién para
obtener un producto
final.

Poreltipode
producto

De servicios Bienes intangibles.

Estda compuesto
por las personas
quetienenuna
necesidady debe
satisfacerla con un
producto o servicio

Mercado disponible

Quienesamas
deteneruna
necesidad, estan
Mercado potencial encondicionesde
adquirir un producto
Porlademanda o servicio para
(Prieto, 2010) satisfacerlas.

Conjunto de
compradores con
caracteristicas

Mercado meta homogéneas, a
qguienes laempresa
considerasus
clientes.

Nicho de mercado, a
guien las empresas
considera un grupo
estratégico

Mercado real

Nota. Tomadode (Pacheco,2018)
10.5.Delimitacién del Area de Influencia

Seguin Romero (2018) el area de influencia constituye una extension
deterritorio compuesta por la poblacién en diferentes formas de organizacion

[ 13 |
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yasentamiento, que pueden verse afectados en forma positiva o negativa por
la ejecucidony puesta en funcionamiento de un proyecto eninfraestructura.

El drea de influencia se define como la zona en el que se generan
los impactos directos de una obra y el impacto indirecto producido por
actividades econdmicas que se veran beneficiadas por la materializacion
del proyecto; el area de influencia directa se denomina al impacto directo
ocurrido en el medio ambiente atribuido a la construccién, operacidny
mantenimiento en el area de influencia. El drea de influencia indirecta son
los efectos colaterales en una zona por la implementacién de actividades
econdmicasy los servicios sociales que se proyectan.

10.6.Anadlisis de la Oferta
Elanalisis de la oferta es determinar las cantidadesy las condiciones
en que una economia puede y quiere poner a disposicién del mercado sus

productos o servicios.

Figurad
Andlisis de la Oferta

Nota. La figura representa la importancia del analisis de la oferta en el estudio de
mercado https://www.pexels.com/es-es/buscar/indices%20econ%C3%B3micos/

[ 14|
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Oferta

Eslacantidad de bienes o servicios que unciertonimerode oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado. (Baca, 2010). El objetivo de unanalisis de la oferta esdeterminar
las cantidadesy las condiciones en que una economia puedey quiere ponera
disposicién del mercado un bien o unservicio.

Seguin Baca (2010) existen tres tipos de oferta:

Tabla3
Tipos de oferta
Oferta Competitiva Oferta Oligopdlica Oferta Monopdlica
Existe unsolo
Los productores productor del bien
seencuentranen oservicio, y portal
circunstanciasde motivo domina por
libre competencia Elmercadose completo el mercado;
porque laparticipacion  encuentradominado esquienimponela
enelmercadoestd porsélounoscuantos  calidad, cantidadyel
determinadaporla productores precio.
calidad, precioyel Unmonopolistanoes
servicioque ofrecenal necesariamente un
consumidor. productor Unico.
El productordomina
Ningun productor Pocos productores elmercado, esquien
domina el mercado. dominan el mercado. impone calidady

precio.

Nota. Informacién tomadade (Baca, 2010).

Paraanalizar la ofertaes necesario conocer los factores cuantitativos
y cualitativos que influyen, tomando en consideracion los siguientes:

| 15 |
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Ndmero de productores
Localizacién
Capacidadinstalada

Calidady precio de los productos

Siunestudioradicaenlasustitucion de unaflotade camiones, laoferta
consiste en la capacidad actual de los bienes a sustituir.

Elasticidad de la oferta

SegunMorales(2015)la elasticidad dela oferta esla medida o cambio
porcentual que muestra la cantidad ofrecida cuando ocurre una variacion de
precio.

Tablad
Tipos de elasticidad de la oferta

Producto de consumo Producto Final Producto Intermedio

Ante uncambiode

El precioesfijoyla preciose produce

Perfectamente cantidad ofrecida . .
e el mismo cambio
inelastica crecede manera
. . porcentualenla
indefinida.

cantidad ofrecida.

Nota. Informaciontomadade (Morales, 2015)

Paracalcularlaelasticidad dela oferta se proponelasiguiente férmula:

variacion en cantidad ofertada

Elasticidad de la oferta = — -
variacién en los precios

10.7. Andlisis dela Demanda
10.7.1 Demanda

Segun Villagran (2018) se considera la demanda como la sumatoria de
las adquisiciones o compras de un bien o servicio por parte del consumidor para

| 16 |
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satisfacer una necesidad. La demanda constituye la cantidad de bienesy servicios
gue las personas estan dispuestas a adquirir a un precio establecido; la demanda
variaenfunciondel precio.

Seguin Pacheco (2018) menciona que el andlisis de la demanda se
fundamenta conforme los siguientes pasos:
Figura5
Andlisis de la Demanda

Determinar el segmentode
mercado, cualidadesdel
Identificarlademanda ——— | consumidor, procesodea
dquisicion del producto.

Analizarel Identificar las variables que
comportamiento ——3 | intervienen en la dindmica del
delademanda mercado.

Nota. Elaboracion propia
11.7.1 Métodos de Proyeccion delaDemanda

Para realizar una proyeccion en las ventas (demanda) se utilizan
métodos cualitativos y cuantitativos dentro de los cuales se mencionan los
siguientes:

11.7.1.1 Métodos Cualitativos: Constituyen aquellos métodos
en los que se hace referencia al criterio de expertos, siendo el gerente de
comercializacion o los vendedores quienes hacen referencia al histérico de
ventas registrado en laempresa emitiendo un criterio sobre las estadisticas o
registros. Los métodos cualitativos tienen como principal ventaja la capacidad
de obtener informacidn detallada y profunda sobre los consumidores y sus
necesidades; estos métodos permiten una mayor flexibilidad y adaptabilidad
a situaciones cambiantes en el mercado, también pueden ser Utiles en el
desarrollo de nuevos productos y servicios, el principal inconveniente de los
métodos cualitativos es el no proporcionar una medida numeérica precisa de
lademanda.

[ 17 |
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Segun Llamas (2023) los métodos cualitativos pueden ser:

Encuestas de opinidn: este método implica la realizacién de
encuestas para obtener informacién sobre las opiniones y expectativas de
los consumidores y expertos. Por ejemplo, una heladeria puede aplicar una
encuesta para conocer las preferencias de los consumidores en cuanto a los
diferentes sabores ofertados y los envase que se utilizan para la venta del
producto.

Andlisis Delphi: Este método se fundamentaenlareuniénde ungrupo
deexpertosjuntoaunmediadorylaaplicacién de técnicas estructuradas para
discutir y llegar a un consenso sobre las expectativas de la demanda futura.
Este proceso se realiza de forma anénima para evitar la influencia de opinién
y se utiliza como método de prospeccién y andlisis de futuros escenarios con
lafinalidad de tomar decisionesy las mejores estrategias paralaempresa. Por
ejemplo, un gerente de comercializacién conjuntamente con su equipo de
trabajo puede referenciar que el prondstico de venta para el siguiente afio se
incrementard en un 4% en relacién al afo anterior. De igual manera se puede
mencionar el criterio de las personas encargadas de las ventas en cualquier
empresamantienenregistros de las ventas en afios pasados, informacién que
puede servir como referencia para proyectar las ventas de afios posteriores.

Andlisis de escenarios: Se tratade unatécnicaenlaquese consideran
posibles escenarios futuros y se estima la demanda en cada uno de ellos. Por
ejemplo; porelincrementoenla poblacién se estima que las ventasaumentaran
en un 10%; la disminucion del ingreso per capita disminuye las ventas en un
2%; la rebaja en el precio incrementaria las ventas en un 10%, con el analisis
de estos factores econdmicos que inciden de manera directa en la proporcion
de las ventas se puede calcular una estimacion de las ventas futuras en una
empresa, tomando en consideracién el criterio de expertos con un analisis de
factores subjetivos.

11.7.1.2 Métodos Cuantitativos: Los métodos cuantitativos en una
proyeccion de demanda futura permiten hacer un analisis objetivo y preciso
fundamentado en datos numéricosy estadisticos; informacion quesirve para
prevertendencias numéricasy proyectar alargo plazo, informacién que puede
ser aplicada en diversos campos como las ventas, finanzas, y economia.

| 18 |
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Se debe tomar en consideracion que el cdlculo de una proyeccidonde
ventas se puede desarrollar con unregistro histérico que lasempresas poseen,
o un registro estadistico de los libros de contabilidad en el que se verifica la
cantidad de productos vendidos en afios pasados; constituyéndose la base
fundamental para el calculo de una proyeccién.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que los métodos
cuantitativos pueden ser limitados en su capacidad para considerar factores
subjetivosoimpredecibles que puedeninfluiren unresultadofinal; porlotanto,
al aplicar un método cuantitativo es necesario corroborar informacion con
enfoques subjetivos como lainvestigacion cualitativay laexperiencia practica.

Por ejemplo, enunacafeteria se puede aplicar un calculo cuantitativo
para conocer el numero de clientes que tendran en un dia determinado, pero
no se toman en cuenta factores subjetivos como el clima, la competencia, la
diversidad de productos ofertados en el entorno, factores que inciden en las
ventas de la cafeteria de maneradirecta, por lo que podria existir un referente
matematico que no se sustenta con la realidad del negocio (Llamas, 2023).

Figura6
Proyeccion de la Demanda

Estipular un lapso de tiempo
prudencial, que no sea muy
extenso por laincertidumbre.

Proyectarlademanda |——»

Determinarlasentidades

Identificar quesatisfacen unamisma
lacompetencia necesidad por mediode un
productooservicio.

Nota. Laimagen representa una grafica estadistica que se realiza por medio de los métodos
cuantitativosde proyeccidnhttps://unsplash.com/es/fotos/pluma-o-papel-AT77QONnt0

Los métodos cuantitativos constituyen aquellos que se fundamentan
en valores numéricos, como los registros histdricos y estadisticos que una
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empresa ha generado durante su gestién, siendo estos valores un referente
para el calculo de la proyeccion.

Se debe tomar en consideracidn que el cdlculo de una proyeccidonde
ventas se puede desarrollar con unregistro histérico que lasempresas poseen,
0 un registro estadistico de los libros de contabilidad en el que se verifica la
cantidad de productos vendidos en aios pasados; constituyéndose la base
fundamental para el calculo de una proyeccién.

Sinembargo, esimportantetenerencuentaquelosmétodos cuantitativos
pueden ser limitados en su capacidad para considerar factores subjetivos o
impredecibles que pueden influir en un resultado final; por lo tanto, al aplicar un
método cuantitativo es necesario corroborarinformacion con enfoques subjetivos
como la investigacién cualitativa y la experiencia practica. Por ejemplo, en una
cafeteria se puede aplicar un calculo cuantitativo para conocer el nimero de
clientesquetendranenundiadeterminado, perono setoman en cuentafactores
subjetivoscomoelclima, lacompetencia, ladiversidad de productos ofertados en
elentorno, factoresqueinciden enlasventas dela cafeteriade maneradirecta, por
loque podriaexistirunreferente matematicoque nose sustentaconlarealidad del
negocio (Llamas, 2023).

Figurab
Proyeccion de la Demanda.

Nota. Laimagen representa una grafica estadistica que se realiza por medio de los métodos
cuantitativosde proyeccidnhttps://unsplash.com/es/fotos/pluma-o-papel-AT77QONjnt0
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Mediante la técnica de los modelos causales se analizan las
variables queinciden enlaevolucién delasventas, el método de regresion
lineal constituye una herramienta importante en el desarrollo de los
modelos causales que mejora la precision de las proyecciones ya que se
analiza una o mdsvariables.

A continuacidn, se propone el calculo del método de Regresion
Lineal por minimos cuadrados:

Tabla5
Datos referenciales para cdlculo.
Afio Cantidad en Ventas
1 120
2 145
3 150
4 158
5 173,5

SegUinMorales(2015)sisedeseaestimarlasventas paratresarios, utilizandola
ecuaciéndelarecta:

Y=a + bx

Dedonde:

nSXY -SXSY
e (3X)

SY - by X
n
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Parareemplazarenlasférmulas propuestas se determinalosiguiente:

Tabla6
Datos para cdlculo
Ao Cantidad
Ventas
X Y Xn2 XW
1 120 1 120
2 145 4 290
3 150 9 450
4 158 16 632
5 173,5 25 867,5
Sumatoria 15 746,5 55 2359,5

Reemplazando los valores propuestos en laférmula:

5(2359,5) - (15)(746,5)
5(55) - (15)°

11797,5-11197,5

275-225
600
50
b= 12
Unavezobtenido el valor de b, se puede reemplazarlosvaloresenla
férmula para calcularelvalordea:

SY - b3X
n

746,5 - 12 (15)
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Conlainformacion obtenida se puederealizar el cculo del porcentaje
deincremento enlas ventas por medio de laféormula:

bn
SY

Reemplazandolosvaloresen laférmula:

12(5)
1246,5

c= 0.048134
En términos generales las ventas se incrementan por periodo en un

4,8%
Proyeccion de Ventas

Con los valores obtenidos, se procede a calcular la proyeccién de la
demanda para el aio siguiente en este caso el valor de X, se reemplaza por el
numero 6 que corresponde a la proyeccidn: para lo cual se utiliza la férmula
delarecta:

Y.=a+ bx
Ye=113,3 + 12(6)

Ys=113,3+72

+=185,3

La proyecciéndelafio 7:

Y.=a+ bx
Ye=113,3 + 12(7)
Y.=113,3+ 84

Ys=197,3
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La proyecciéndel afio 8:

Ys=a + bx
Ye=113,3 + 12(8)
Ys=113,3 +96

Ys = 209,3

La proyecciéndelafio9:
Ys=a+bx

Ya=113,3 + 12(9)
Ys=113,3 + 108

Ys=221,3
La proyecciéndel afio 10:
Y= a + bx

Yi=113,3 + 12(10)
Yo=113,3+120
Yio= 233,3

El prondstico de ventas se presenta, a continuacion:

Tabla7
Prondstico de ventas

Afio Cantidad en Ventas
6 185,3

7 197,3

8

9

209,3
221,3
10 233,3

Método del Incremento Porcentual
Este método consiste en determinar el porcentaje de variaciones de
los distintos periodos con respectoal afio anterior, ademas permite determinar

el promedio de las variaciones; para lo que se determinan las férmulas:
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Yn'Yn—l

n-1

Porcentaje de variacion =

> incremento de porcentajes de variacion

Promedio de variacién =
n-1
Endonde:
n=Numero de periodos
Y=Periodo
Y1=Periodo1
Y2=Periodo2
Y3=Periodo3
Yn=Periodon

Conreferenciaal ejemplo planteado en elmétodo deregresionlineal,
setoman losvalores paraelcélculo:

Tabla8
Datos para cdlculo
Afio Cantidad en Ventas

1 120

2 145

3 150

4 158

5 173,5

Yo-Yog

Porcentaje de variacion =
n-1

Conlaaplicaciéndelaférmula para calcular el porcentaje de variacién
seobtienelosiguiente:

Tabla9
Cdlculo porcentaje de variacion
i Yn' n-1
Ao Cantidad de Y;-Y, S
ventas
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X Y

1 120 - -

2 145 25 0,208

3 150 5 0,034

4 158 8 0,053

5 173,5 15,5 0,098
Sumatoria 0,393

A continuacion, se presenta el cdlculo realizado para los resultados
estipuladosenlatabla.

Elincremento porcentual para el periodo 2 con respectoal 1 es:

[ Y, =Y,
Porcentaje de variacion = ZT“
2-1
. o 145-120
Porcentaje de variacion = —=5—

. 25
Porcentaje de variacion = 0 - 0,208

Incremento porcentual del periodo 3 conrespectoal 2:

, Y-V,
Porcentaje de variacion = STM
3-1
. L 150-145
Porcentaje de variacion = i

. ... 5
Porcentaje de variacion = 125 - 0,034

Elincremento porcentual del periodo4 conrespectoal 3 eselsiguiente:

Y—Y,.
Porcentaje de variacion = “T“
4-1
. L, 158-150
Porcentaje de variacion = %5

. o8
Porcentaje de variacion = T50 - 0,053
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Elincremento porcentual del periodo 5 consobre el 4 es:

Y=Y,
Porcentaje de variacidn = ST“
5-1
. . 173,5-158
Porcentaje de variacion = ——=o—

, 15,5
Porcentaje de variacion = —= = 0,098

158
Tabla10
Sumatoria de las variaciones:
Porce.ntgj,e de Valor
variacion
Y2 0,208
Y3 0,034
Y4 0,053
Y5 0,098
Total 0,393

Aplicando laférmula se obtiene:

Yincremento de porcentajes de variacion

Porcentaje de variacion =

n-1
. L 0,393
Porcentaje de variacion = T
0,393
Porcentaje de variacién = — - 0,098

Conel coeficiente calculado, se procede a calcular el prondstico paralos
afossiguientes; paralo cual setomara comoreferencialasventas del dltimoario.

Prondstico de ventas para el afo 6:

Prondsticodeventas=173,5+(0,098) (173,5)

Prondsticodeventas=173,5+17,003

Prondstico de ventas=190,5

Prondstico de ventas paraelafo 7:

Prondstico de ventas=190,5+(0,098) (190,5)
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Prondstico deventas=190,5+ 18,669
Prondstico de ventas=209,1

Prondstico de ventas para el afo 8:
Prondstico de ventas=209,1+(0,098) (209,1)
Prondstico deventas=209,1+20,491
Prondstico deventas=229,6

Prondstico de ventas paraelafo9:
Prondstico de ventas=229,6+(0,098) (229,6)
Prondsticodeventas=229,6+22,5
Prondstico de ventas =252

Prondstico de ventas para el afio 10:
Prondstico de ventas=252+(0,098) (252)
Prondstico deventas=252+24,5
Prondsticodeventas=274,5

Tabla11
Proyeccion de la demanda para los 5 afios posteriores:

Proyecciéndela

Afio demanda
6 190,5
7 209,1
8 229,6
9 252
10 274,5
Nota.Resultadosdelaproyeccion

Meétodo del Incremento Absoluto
Este método constituye una derivacién del método del incremento
porcentual; para su cdlculo se requiere tomar el promedio de las variaciones

absolutasyal resultado adicionarle el valor de la Ultima ejecucion.

A continuacion, se presenta el ejercicio con los valores referenciales
gue se havenido elaborando los ejercicios:
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Tabla12
Datos para cdlculo
Afio Cantidad en Ventas
1 120
2 145
3 150
4 158
5 173,5
Tabla13
Variaciones absolutas
Afio Cantidad de ak\)/saorllj'f::\écgn
X ventas respectoal
Y anterior
1 120 -
2 145 25
3 150 5
4 158 8
5 173,5 15,5
Total: 53,5

Para calcular el promedio de las variaciones absolutas se refiere la
férmula:

> de las variaciones
n-1

Promedio de variaciones absolutas=

’

> =13,375
1 - )

Promedio de variaciones absolutas=

Con el promedio de variacién obtenido, se realiza la proyeccién de
ventas paralos cinco afios siguientes, el procedimiento a seguir es el siguiente:

Proyeccion afio 6=cantidad de ventas del afio anterior+prom.de varabsoluta
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Proyeccion afio 6=173,5+13,375
Proyeccion afio 6=186,875
Laproyeccionparaelafio7:
Proyeccion afio 7=186,875+13,375
Proyeccion afio 7=200,25
La proyeccion paraelaio 8:
Proyeccion afio 8=200,25+13,375
Proyeccion aio 8=213,625
Laproyeccion paraelafio9:
Proyeccion afio 9=213,625+13,375
Proyeccion afio 9=227
La proyeccion para el aifo 10:
Proyeccion afio 10=227+13,375

Proyeccion afio 10=240,37

Tabla14
Prondstico de ventas de los cinco periodos
Afio Cantidad de ventas
186,875
200,25
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213,625
227
10 240,375

Evaluacion delos Métodos de Proyeccion

“Sonvarios los criterios que se deben utilizar para elegir unatécnicade
prondstico, seglin sean las necesidades, recursos, datos, recursos y la situacion
delusuario” (Rodriguez, 2018, p.35).

Para realizar la proyeccién en ventas existen varios métodos, siendo
cualitativos o cuantitativos dependera de la persona natural o juridica la
implementacion de un método para los diferentes proyectos de inversion que
sepresenteneneldesarrollo de sus actividades organizacionales; se debe tomar
enconsideracion que las proyecciones apenas nos otorgan una panoramica de
lo que podrdasuscitarse en el futuro peronose debe dejar delado otrosfactores
gueincidenenelentornoempresarial; e ahilaimportanciadel andlisisdel macro
ymicroentornodelasempresas.

10.8. Mercado disponible para el Proyecto

Segun elautor Villamarin (2023) menciona que el mercado disponible
para el proyecto es la cantidad maxima de ingresos que se puede generar
vendiendo productos o servicios a clientes potenciales que se beneficien de
la compra, concluyendo que el mercado disponible es parte del mercado del
mercado potencial.

10.9. Factores que Condicionan el Tamaiio de un Proyecto

Eltamafio de un proyecto hace referencia a la capacidad instalada que
tiene una empresa, entendiéndose como la capacidad de produccion de un
determinado volumen en un determinado tiempo; dentro de este parametro
setomaen consideracion eltamarfiodelaplanta, ladistribucién exacta deltiempo
y movimientos dentro de un proceso de fabricacion. El tamafio ideal resulta de
unbalance detodosloselementosqueintervienenenlaproducciéndetalforma
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guelasinstalaciones esténacorde al personal que laborayladistribucién correcta
delosequipos (Rodriguez, 2018).

Segunelautor Moreta (2023) manifiestaquelosfactores quedeterminan
el tamafio de una planta de produccion en un proyecto esta interrelacionado y
limitado por la demanda, la disponibilidad de materias primas, la tecnologia, los
equiposyelfinanciamiento.

Capacidad de Financiamiento

La capacidad de financiamiento de los gestores de un proyecto es una
variable importante que condiciona su tamaio. El autor destaca la posibilidad de
recurrirafuentes externas de financiamiento, silos recursos propios nose ajustan
alos requerimientos; sin embargo, esimportante tener en cuenta que la faltade
recursos propiosyelfinanciamiento externo podriaimpedirlaimplementaciéndel
proyecto (Sanchez, 2023).

Disponibilidad de Insumos

Es necesario analizar la oferta actual y futura de los insumos mas
importantes establecidos en el proceso defabricacion, se debetener seguridad
de conseguir las materias primas en cualquier momento que se necesite de
esta forma se dard confiabilidad al proyecto y asi poder predecir el tamafio;
este analisis se considera esencial para evaluar la disponibilidad continua de
estosinsumos (Aguilar, 2020).

Distribucidon Geografica del Mercado

Se considera la localizacién geografica de un nuevo proyecto para
identificar los clientes y los consumidores de tal forma que se considere la
existencia de una sola unidad de produccién y su capacidad para atender las
necesidades del mercado o ubicar varias unidades productoras en diferentes
zonas geogrdficas para atender los requerimientos de cada una; también la
posibilidad de instalar una solo unidad de produccién central que permitala
distribucién delos productosy cubralas exigenciasdel mercadoen las diferentes
areas(Vazques, 2021).
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Laeleccidn de entrelas opciones dependera de varios factores, como
la naturaleza del producto, las caracteristicas del mercadoy las condiciones
logisticas, de esta forma se optimiza la eficacia y eficiencia de la unidad
productora en respuesta ala demanda existente en el mercado.

11.Actividad de Aprendizaje

Actividad de aprendizaje 1

Taller Individual

Objetivo: Determinar laimportancia del Estudio de Mercado en un
proyecto deinversion.

Instrucciones:

—Realizarunalecturacomprensiva de la conceptualizacion establecida
porlos autores referenciados en la guia.

— Elaborar un esquema gréfico sobre laimportancia del Estudio de
Mercado.
—Eltallertiene unavaloracién de 10 puntos.

Recomendaciones:

— Establecer ideas principales y secundarias antes de realizar el
esquema grafico.

Rubricade Valoracion

Criterio Puntaje

Identificacion de ideas principalesy

. 3 puntos
secundarias P

Organizacion coherente deideas en

e 2 puntos
elesquema grafico

Andlisis e interpretacion 2 puntos
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Ortografiayredaccion 2 puntos
Presentacion 1punto
Actividad de Aprendizaje 2

Taller Individual
Obijetivo: Identificar los métodos de proyeccion de lademanda
Instrucciones:

—Revisar la bibliografia establecida
—Seleccionarunautor

—Recopilarinformacidn sobre los métodos de proyeccién
—Elaboraruninforme

—Subirenla plataforma hasta la fecha establecida

Recomendaciones:

—Revisar la bibliografia sugerida y seleccionar un libro para realizar
elinforme.

Criterio Puntuacion
Contexto de investigacion 5 puntos
Estructuradelinforme 2 puntos
Referenciacion bibliografica 1punto
Redacciény ortografia 2 puntos
Actividad de Aprendizaje 3
Debate

Objetivo: Determinar los conceptos y caracteristicas de Oferta y
Demanda.
Instrucciones:

—Formarequipos detrabajoydeterminarunlider.
—Analizar el documento entregado a cada equipo.

—Conceptualizar la ofertaylademanda
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—Determinar las caracteristicas de la ofertaylademanda
— Cada lider deberd exponer de manera verbal el trabajo de cada

equipo.
—Todos los estudiantes deben prestar atencidn a la exposicion.
—Preparar preguntas para cada equipo
Criterio Puntuacion
Trabajoenequipo 2 puntos
Organizacién de actividades en el
. 2 puntos
equipo
Claridad y coherencia en la
. . 2 puntos
presentacidn de los trabajos
Andlisisy disertacion 2 puntos

Participacidnactivadelosestudiantes 2 puntos

Actividad de Aprendizaje 4

Tallerindividual

Objetivo: Reforzar el conocimiento tedrico con la practica

Instrucciones:

—Con los datos establecidos, calcular la proyeccion de la demanda
para3anos

—Utilizar elmétodo de Regresion Lineal

—Determinar el crecimiento de las ventas porafio

—Elaborar una grafica diferencial de la proyeccién

Recomendaciones:
—Para la gréfica diferencial utilizar cualquier otro método de calculo
de proyeccién
Rubrica de Calificacion
Criterio Puntuacion
Aplicacion correcta de formulas 2 puntos

Coherenciay claridad del proceso 2 puntos

Respuesta correcta 2 puntos
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Gréfica 2 puntos

Cdlculo de proyecciéon con la

utilizacion de otro método Zpuntos

12. Autoevaluacion

1.-Seleccione la palabra correcta para completar la definicion:
Elestudiodemercadoesla........cccccevrevrrruennnee paraeldesarrollodelos
estudios técnico, econdmico financiero.
a) Proyecto
b)Herramienta
c)Proceso
d) Estrategia
e)Base
2.- El postulado: Articulo que se encuentra en condiciones de ser
utilizado por el cliente final, corresponde:
a) Producto de consumo
b) Producto Intermedio
¢) Productofinal
d) Producto sustituto
3.-El método para calcular la proyeccion de ventas por mediodela
formulade larecta se denomina:
a) Método de regresionlineal
b) Método delincremento porcentual
c) Método delincremento absoluto
d) Método delincremento en las ventas
4.-Elmétodode proyeccién delademanda que utiliza un coeficiente
parasu calculo se denomina:
a) Método de regresionlineal
b) Método delincremento porcentual
c) Método delincremento absoluto
d) Método delincremento enventas
5.-Lacapacidadinstalada que tiene unaempresa hacereferenciaal:
a) Tamafio del proyecto
b) Dimensionamiento del mercado
c) Etapadeandlisis enlademanda
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d) Promocion
6.- La siguiente concepcion “es la medida o cambio porcentual
que muestra la cantidad ofrecida cuando ocurre una variacion de precio”
corresponde a:
a) Oferta
b) Elasticidad de la Oferta
c) Precio
d)Demanda
7.-Paradimensionar el mercado se realiza una investigacion:
a) Cuantitativa
b) Cualitativa
c¢) Cuali—cuantitativa
d) Demostrativa
8.- El mercado se encuentra dominado por solo unos pocos
productores:
a) Oferta competitiva
b) Oferta oligopdlica
c) Ofertamonopdlica
d) Ofertasimple
9.- Existe un solo productor del bien o servicio, lo que le permite
dominar por completo el mercado:
a)Oferta
b) Demanda
c) Oferta competitiva
d) Ofertaoligopdlica
e) Ofertamonopdlica
10.- La siguiente definicién: “Personas que, a mas de tener una
necesidad, estan en condiciones de adquirir un producto o servicio para
satisfacerlas” corresponde a:
a) Mercadodisponible
b) Mercado potencial
c)Mercadometa
d) Mercadoreal
11.-Unmercadoglobales:
a) Laagrupacion devarias ciudades
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b) Laagrupacién de todos los paises
¢)Un pais
d)Unaregion
e)Unaciudad
12.-Unmercadoregional es:
a) Laagrupacién de varias ciudades
b) Laagrupacién de todos los paises
¢)Un pais
d)Uncantén
13.-Enlas etapas de unandlisis delademanda, ladeterminacionde
unsegmento de mercado corresponde a:
a) Identificarlademanda
b) Analizar el comportamiento de lademanda
c) Proyectarlademanda
d) Identificar lacompetencia
14.-La competencia en el mercado serefiere a:
a) Consumidores
b) Proveedores
c) Distribuidores
d) Oferta existente en el mercado
e) Demanda existente en el mercado
15.- Los distribuidores son aquellas personas que:
a) Proveen la materia prima einsumos
b) Estan a cargo del proceso de fabricacién
c)Ponenalalcance del cliente o consumidor los bienes o servicios
d) Difunden en medios los productos o servicios

13.Evaluacion Final

La evaluacion final se lo realizara de manera presencial, para lo cual
se entregard un cuestionarioimpreso con 10 preguntas de opcién multiple en
donde se establecen conocimientos basicos sobre la Formulaciény Evaluacion
de Proyectosde Inversion; cada pregunta consu respuesta correcta sera valorada
sobre 1 punto.

En el cuestionario se establecen 10 preguntas cada preguntatiene al
menos4 opciones de respuesta, de las cuales el estudiante deberd escogeruna
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solarespuesta, seleccionando un item con una circunferencia alrededor de la
vifietaoletra correspondiente.

Para la aplicacidn de la evaluacion final se establece un tiempo de 2
horas, conforme lasfechasyhorarios establecidos en el cronograma académico.

14.Solucionario de las Autoevaluaciones

1.-Seleccionela palabra correcta para completar la definicion:
Respuesta: e) Base

2.- El postulado: articulo que se encuentra en condiciones de ser
utilizado por el cliente final, corresponde:
Respuesta: c) Productofinal

3.-El método para calcular la proyeccion de la demanda por medio
delaférmuladelarectase denomina:
Respuesta: a) Método de regresion lineal

4.-Elmétodode proyeccidon delademanda que utiliza un coeficiente
parasu calculo se denomina:
Respuesta: b) Método delincremento porcentual

5.-Lacapacidadinstalada que tiene unaempresa hacereferenciaal:
Respuesta: a) tamafio del Proyecto

6.- La siguiente concepcion “es la medida o cambio porcentual
que muestra la cantidad ofrecida cuando ocurre una variacion de precio”
corresponde a:
Respuesta: b) Elasticidad de la oferta

7.-Paradimensionar el mercado se realiza una investigacion:
Respuesta: a) Cuantitativa

8.- El mercado se encuentra dominado por solo unos pocos
productores:
Respuesta: b) Oferta oligopdlica

9.- Existe un solo productor del bien o el servicio, lo que le permite
dominar por completo el mercado:
Respuesta: d) Oferta monopdlica

10.- La siguiente definicion:” personas que, a mas de tener una
necesidad, estan en condiciones de adquirir un producto o servicio para
satisfacerlas” corresponde a:
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Respuesta: b) Mercado potencial
11.-Unmercadoglobales:
Respuesta: b) La agrupacion de todoslos paises
12.-Unmercadoregional es:
Respuesta: a) Laagrupacion de varias ciudades
13.-Enlas etapas de unandlisis delademanda, ladeterminacionde
unsegmento de mercado corresponde a:
Respuesta: a) Identificar lademanda
14.-Lacompetenciaen elmercado serefiere a:
Respuesta: d) Oferta existente en el mercado
15.- Los distribuidores son aquellas personas que:
Respuesta: c) ponen al alcance del cliente o consumidor los bienes o servicios

15. Glosario

Competencia: Empresas quienes ofertan productos que satisfacen unamisma
necesidad, analisis de los recursos, las fortalezas, debilidades de las empresas
de la competencia para definir una estrategia que permita actuar de la mejor
maneray posicionarse ante ellos.

Cliente: Persona quien tiene necesidades y busca por medio de los productos
oservicios que oferta el mercado satisfacerlas.

Demanda: Cantidad de consumidores que reclaman un bien o servicio y sus
necesidades, informacién que permite desarrollar una estrategia para participar
en el mercadoy satisfacer alos consumidores.

Investigacidon cualitativa: Tiene como objetivo la recoleccién de ideas,
pensamientos o datos verbales. Intenta conocer las motivaciones y los
pensamientos de los encuestados sobre un tema y permite focalizar en
profundidad sobre untemaatratar.

Investigacion cuantitativa: Constituye un anadlisis de datos numéricos o
nominales pero que pueden recibir tratamiento numérico, de modo que se
puede estandarizar la muestra a un conjunto de la poblacion y usar métodos
estadisticos.

Mercado: Todos losindividuos u organizaciones que estan en una categoriade
compradores potenciales para un servicio o producto.

Nicho de mercado: Grupo de personas que se encuentran endentro del total
del mercado, que tienen unas necesidades especificas sobre un producto o
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servicio que no estan cubiertas y por lo que estarian dispuestos a pagar una
mayor cantidad para adquirirlo.

Posicionamiento: Estrategia en la que se analiza donde debe situarse un
determinado bien o servicio frente alos competidores.

Publico Objetivo (Target): Grupo deindividuos que tienen unas caracteristicas
demograficas o socioecondmicas determinadas que hacen que sean
consumidores potenciales del producto o servicio que se ofertayalos que se
dirigian las campaiias de comunicaciony marketing.

Segmentacion de mercado: Técnica que consiste en dividir en grupos
homogéneos alatotalidad de la poblacion estudiada seguinlas caracteristicas
comunesque presentan.
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17.Anexos o Recursos

Los recursos a utilizar son las fuentes bibliograficas y videos de You
Tube paraun mejordesarrollo de las capacidades cognitivas de los estudiantes,
dentrodelos cuales se pueden mencionar los siguientes:

https://youtu.be/01ikaVmS18A?si=jZC8HOZu7aTAvOwz
https://youtu.be/PwViocJwYRI?si=x4liZu5PYk-181Fb
https://www.youtube.com/live/stgilVX3CVE?si=nSMULInl_s7bgKhG
https://youtu.be/JU-KjzWO0QfM?si=mteAvoZ2WjRuXm-9
https://www.academia.edu/36858893/Proyectos_de_Inversion_Nassir_
Sapag_Chain_2Edic?email _work_card=title
https://www.academia.edu/resource/work/32923494/Gabriel_baca_urbina_
evaluacion_de_proyectos_6ta_edicion?email_work_card=title

Banco deimdgenes libres carpeta

https://unsplash.com/

| 42 |



Y

INSTITUTO SUPERIOR
TECNOLOGICO
VICENTE LEON

Gu

general de estudio
dela @signatura

Julio 2024

SBll\l: 9789942676||2|2||1
78 676221

I
9 9942



