ANALISIS DEL COMPONENTE MARKETING DE EMPRENDIMIENTO EN
PLANES DE NEGOCIO CONDUCENTES A CREACION DE EMPRESAS

KARLY ALEJANDRA MARTINEZ ANGARITA
MAURICIO JOSE MARTINEZ PEREZ

Universidad

Industrial de
Santander

CONSTRUIMOS FUTURO

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
FACULTAD DE INGENIERIAS FISICO-MECANICAS
ESCUELA DE ESTUDIOS INDUSTRIALES Y EMPRESARIALES
BUCARAMANGA
2012



ANALISIS DEL COMPONENTE MARKETING DE EMPRENDIMIENTO EN
PLANES DE NEGOCIO CONDUCENTES A CREACION DE EMPRESAS

KARLY ALEJANDRA MARTINEZ ANGARITA
MAURICIO JOSE MARTINEZ PEREZ
Trabajo de grado para optar el titulo de Ingenieria Industrial

ING. ORLANDO ENRIQUE CONTRERAS PACHECO,
MBA, Tulane University, USA

Universidad

Industrial de
Santander

CONSTRUIMOS FUTURDO

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
FACULTAD DE INGENIERIAS FISICO-MECANICAS
ESCUELA DE ESTUDIOS INDUSTRIALES Y EMPRESARIALES
BUCARAMANGA
2012



AGRADECIMIENTOS

Al director del proyecto de grado, por su orientacion, confianza, colaboracion y

paciencia en la realizacion de este trabajo.

A la Escuela de Estudios Industriales y Empresariales de la Universidad Industrial
de Santander por formar parte de nuestras vidas durante este fundamental

periodo de formacion.

Al grupo de FINANCE & MANAGEMENT por abrirnos sus puertas permitiéndonos

realizar el interesante ejercicio de la investigacion.

Finalmente, a todas aquellas personas que en algun punto del desarrollo de este
trabajo de grado aportaron su grano de arena para la correcta consecucion del

mismo.



PEPICHATORIN

M Pios por mostrarme ¢l camino a sgguir, brindéndomg sabiduria ¢ intgliggncia
para no cagr antg las dificultadegs y darmg la bgndicidon dg pongr grandgs personas
gn mi camino qug sigmpreg me digron su apoyo, animo ¢ fugron una gnsgihanza para

culminar gsta importante ¢tapa gn mi vida.

I mis padregs y hermano qug son ¢l motor dg mi vida gy darmg su amor, carifio g
apoyo incondicional ¢gn todas las metas qug me he trazado, g qug hoy con gran
felicidad g orgullo pugdegn compartir conmigo una dg la més importante, que ¢s ser
Inggnigra Industrial.

W mis amigos de préacticas gn Cerrgjdn por su amistad incondicional g todos ¢sos
momentos dg sonrisas y alggrias qug contribuggron gn mi a sgr una mgjor pgrsona
g qug a 8u vegz con sus palabras, todos los dias mg motivaban a alcanzar gstg gran

logro.

M Maauricio, mi companero dg proggcto, qug mas qug un compaiero ¢s mi amigo y
hermano, ¢l cual sigmpre tuvo eregdibilidad gn mi durante gstg proegso g juntos
logramos cumplir no solo gsteg suefio si no muchos méas qug nos trazamos.

Con carino

Rarly flgjandra.



Dedecatoria

A4 Dioe ¢ a la vida por permitivme finalizar edte camino que alydn dea, muy

A miés mentores Tug. Orlands (Contrenas Pactieco de la Univensidad Tndustrial de
Santander 4y al Dr. Fugo Piednatita Lopena de (Carboncs del (Cevieion por sus

Finalmente a méi amiga Rarly Hejandra Wantines for acompanarme en esle camine

awricéo



TABLA DE CONTENIDO

INTRODUCCION ...ttt ettt ettt ettt ettt et ae e et ese et etese et et ens et eteaeesese s esesensesese s esenens 17
1. PLANTEAMIENTO....uuiiiiiiiiiiiiie ettt e e et e e s s e e e et eaa e s e e eeees 19
1.1 JUSTIFICACION ...ttt ettt ettt es et ene et s st etenseteseanne 23
1.2 OBUJETIVOS ...ttt ettt s e e e e et e s e e e e e e e s s 25
1.2.1 Objetivo general.....cooeeee e 25
1.2.2 Objetivos especificos ... 25
1.2.3  Cumplimiento de ODJEtIVOS.........cccueevciiieiiiieee e 26

2. ESTADO DEL ARTE ... ettt e e e e ettt s e e e e et e et e e e e e enennnnas 27
2.1 ANTECEARNTES: ... ettt ettt ettt st et e st e st e s bt e be e satesabeenbeesaeesnteens 27
2.1.1 Conceptualizacion de 1a INNOVACION ...........ccccevevieeeiiie e 29
2.1.2 Formas de innovacion vs. Niveles de innovacion .........cc.ccecevveeneenieenieeneene 30
2.1.2.0 OF@IMAL .e.ueeeeeetie ettt sttt ettt et aae et ens 34
2.1.2.2 PlatafOrmMa......coouiiiiiiiieiieeiese ettt sttt ettt st 34
2.1.2.3 SOIUCIONES.....eeiiieiiieiie ettt sttt ettt e s bt e st eebeesaeesnbeens 34
2.1.2.4 CHENTES ..cuveetieeeeeeeeete ettt sttt sttt sttt e sae e st e ebeesaneenbeens 34
2.1.2.5 EXperiencia del CIENLE ..........coocveeiiiiecee et et e 34
2.1.2.6 Captura de VAlOT. ......c..cocveieiiieeiee ettt et e tr e st reeeaaeas 34

2.1, 2.7 PIOCESOS ...ttt ettt ettt ettt e et eee e st e e e et e s snre e e e eaneee 34
2.1.2.8 OrganiZacCiON..........cccveeeieeeiiee et see et e e e etee e st e e ste e e sareeetae e sabeeesareeenaaeas 35
2.1.2.9 Cadena de SUMINISIIO .....cccveerieiiieiiesiee ettt sie e st esaaeeneeens 35
2.1.2.20 PrESENCIA. ...veeiueieiieiie ettt sttt estee st e ettt e s e eteesaeesnbeeseesseesnteeseennnesnseens 35

P2 0 I R O 1= (o o OSSOSO 35

P N A Y- T o= VS PO PP SPPPPIPPOP 35

b I V1= oo (o] (oo | - RSO 38
2.1.4 L.0S EVAIUAOIES ...ttt ettt ettt et e et e e et e e steeeanteeens 40
215 ELINSIIUMENTO . ... ittt ettt et e et e ettt e e sae e ebeeesnteeenneeeens 40

10



2.2.1 La orientacion al marketing de las empresas nacientes:...........coccecceveeveeneenee. 48

2.2.2 Marketing de Emprendimiento vs Marketing Tradicional...........cc.cccocuevvieennnenne. 49

2.2.3 Emprendimiento en Colombia...........coouerieiiiiiiiiieieee e 52

3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION ....c.ooviuiieiieieieeieteeieteeeet st eee st nsne e 56
3.1 Seleccion de proyectos emprendedOoresS.........ccccveecveerierieeiieeseeeee e see e e 56

3.2 InStrumento de MEICION .........oouerieriirieiieie et 58

4 RESULTADOS ... ettt e ettt s e e e e e et e s e e e e e eeeen s 68
4.1 PrefactiDilidad ... 68

4.2 FaCHDIlIad........ooviiiieie e 72

e B o P T =TSR o [ =T o o o TSRS 75

4.4 Analisis de 10S reSURAAOS .......cc.coveriiiieiieiee et 83

5. CONCLUSIONES ... .ttt e e e et e e e e e e e e eeban s e e e e eeeennnas 113
5.1 Sobre el tema Marketing de Emprendimi€nto ..........ccceecveeevieeiiieeeciee e, 113

5.2 Sobre el estudio desarrollado ...........coceeviiiiieniiiieee e 114

6. RECOMENDACIONES ...ttt e ettt e e e e e et een e e e eeeees 121
BIBLIOGRAFIA. ..ottt ettt st st s ettt et e s e e e e e she st sheeatene et e ebessben e ben e sse e eres 123
ANEXOS.... .ttt ettt sttt st st ettt e et ee et s e e st e et sh ehe R et e eh et e e bt e b s et en e see e sreeneereent 130

11



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 Radar de INNOVACION ...........coiiiiiiiiiiiiiieeee e 33
Figura 2 Modelos de negocCios evaluados...............uuuueueiiiiiiiiiiiiiiees 42
Figura 3 Doce formas de innovar en los estudios de prefactibilidad estudiados...83
Figura 4 Doce formas de innovar en los estudios de factibilidad estudiados........ 84
Figura 5 Doce formas de innovar en los planes de negocios estudiados ............. 84
Figura 6 Innovacion en los proyectos emprendedores ..........cccceeevvieiiiiieeeeeeeeeennns 85
Figura 7 Analisis de las fuentes primarias empleadas en los estudios de
FACHIDIAAM ... 87
Figura 8 Analisis de las fuentes secundarias empleadas en los estudios de
FACHIDIAAM ... 87

Figura 9 Analisis de las fuentes primarias empleadas en los planes de negocio..88
Figura 10 Analisis de las fuentes secundarias empleadas en el desarrollo de los

(01 F= T TST 0 [ 1= To T Lo o 1RSSR 89
Figura 11 Datos primarios total de proyectos emprendedores..........cccccccceeeeeeeenn.. 90
Figura 12 Analisis de Proveedor en estudios de factibilidad...............cccccceeeeee. 91
Figura 13 Analisis de Competencia en estudios de factibilidad ............................ 92
Figura 14 Analisis de Competencia en los planes de negocio estudiados........... 93
Figura 15 Analisis de Proveedor en los planes de negocio estudiados ............... 94
Figura 16 Analisis de Competencia total de proyectos emprendedores ............... 95
Figura 17 Analisis de Proveedor total de proyectos emprendedores................... 96
Figura 18 Analisis del sector en los estudios de factibilidad ..............c.ccccceeeeeee 97
Figura 19 Analisis del sector en los planes de negocio estudiados ....................... 97
Figura 20 Estrategia de Precio en los estudios de factibilidad........................... 100
Figura 21 Estrategia de Precio en los planes de negocCio.............cceevvvvuieeeeeenn.. 101
Figura 22 Estrategia de producto en los estudios de factibilidad ....................... 102
Figura 23 Estrategia de producto en los planes de negocio ...........ccccceeeeeeeennn... 103
Figura 24 Estrategia de distribucién en estudios de factibilidad......................... 104
Figura 25 Estrategia de distribucion en los planes de negocio ...............cc......... 104
Figura 26 Estrategia de Promocion en estudios de factibilidad........................... 105
Figura 27 Estrategia de Promocion en los planes de negocio ...........ccccceeeeee..... 106
Figura 28 Estrategia de Servicio en estudios de factibilidad.............................. 107
Figura 29 Estrategia de Servicio en los planes de Negocio ............ccceeeeevvvnnnnnnn. 107
Figura 30 Comportamiento del Consumidor en estudios de factibilidad ............. 108
Figura 31 Comportamiento del Consumidor en planes de negocio ..................... 110

Figura 32 Analisis de Consumidor consolidado en proyectos emprendedores.111

12



LISTA DE TABLAS

Tabla 1. Cumplimiento de ODJEtIVOS ........ccovviiiiiiiiiiiiiieeeeeee e 26
Tabla 2 Instrumento de valoracién forma/nivel de innovacion asociado al modelo

B NEGOCIO. ..o 39
Tabla 3 Comparacion entre el TMy €l EM........ooooiiiiiiiiiiiicieeeee e 49
Tabla 4. Contraste entre TM y EM: Marketing MiX...........ccouvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienenne. 51
Tabla 5 Proyectos emprendedores estudiados..........coovveeeiviieeiiiiiiinee e 58
Tabla 6 Modelo de lista de CheQUEO ..........ccovvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 62
Tabla 7 Lista de chequeo estudios de prefactibilidad .............cccccvvvviiiiiiiiiiiiiinnnnnne. 68
Tabla 8 Lista de chequeo estudios de factibilidad..............cccovvvvviiiiiiieiiiiiiii. 72
Tabla 9 Lista de chequeo aplicada a planes de Negocio ............ccceevvvveeeeiieieeeennnne. 75
Tabla 10 Gran total consolidado investigacion de mercados.............coeevveveeeeeenee. 80

13



LISTA DE ANEXOS

Anexo A Lista de los estudios de prefactibilidad............ccccccvviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnne. 130
Anexo B Lista de los estudios de factibilidad. ............cccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieee, 131
Anexo C Lista de [0S planes de NEJOCIO .........ccuvvveiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 146
Anexo D Tabulacion proyectos emprendedores estudiados.............ccvvvvevvveeenee. 149
Anexo E Certificado de ponencia presentada por 10S autores .............cceevvvvveeeeee. 638

14



RESUMEN

TITULO: ANALISIS DEL COMPONENTE MARKETING DE
EMPRENDIMIENTO EN PLANES DE NEGOCIO CONDUCENTES
A CREACION DE EMPRESAS.

AUTORES: KARLY ALEJANDRA MARTINEZ ANGARITA
MAURICIO JOSE MARTINEZ PEREZ'

PALABRAS CLAVE: Marketing de emprendimiento, Estrategia, Innovacion, Plan de
negocio, Mezcla de mercados.

DESCRIPCION:

El presente trabajo muestra el resultado de una investigacion acerca del componente marketing de
emprendimiento (EM), concepto que fue tomado para efectos de este proyecto como la
superposicion de conceptos entre emprendimiento y marketing; por lo tanto, obedece al
comportamiento desarrollado por cualquier individuo y/u organizacion que intente lanzar y
promover nuevas ideas en un mercado, en aras de generar valor.

Se resalta la integralidad en el concepto de la verdadera innovacion como elemento fundamental
del proceso estratégico de negocio aplicado a empresas nacientes en su despliegue del plan de
negocio y propone a su vez un modelo de medicién a la luz de un enunciado de categorizacién
denominado ‘lista de chequeo” el cual es basado principalmente en el modelo de plan de negocio
del Fondo Emprender con el apoyo de articulos como El plan de negocio: una herramienta
indispensable del profesor Ignacio de la Vega Garcia del IE Business School y How to Write a
Great Business Plan de William Sahlman de Harvard Business Review y textos como Direccién de
Marketing de Kotler (1996), junto con el Radar de Innovacién planteado por Sawhney M.,
WolcottR., y Arroniz |. del MIT Sloan, y el cual es puesto en practica, a manera descriptiva sobre
planes de negocio elaborados por estudiantes emprendedores de la Universidad Industrial de
Santander. El hallazgo mas significativo sugiere que desde su concepcion integral del modelo de
negocio, los futuros emprendedores no llevan un adecuado abordaje del componente marketing de
emprendimiento.

'Proyecto de grado.

" Facultad de Ingenierias Fisico-Mecénicas, Escuela de Estudios Industriales y Empresariales,
Director Orlando Enrique Contreras Pacheco.
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ABSTRACT

TITLE: ANALYSIS OF ENTREPRENEURIAL MARKETING COMPONENT
IN BUSINESS PLANS LEADING TO CREATION OF
COMPANIES.'

AUTHOR: KARLY ALEJANDRA MARTINEZ ANGARITA

MAURICIO JOSE MARTINEZ PEREZ "

KEYWORDS: Entrepreneurial Marketing, Strategy, Innovation, Business Plan,
Marketing Mix

DESCRIPTION:

This paper shows the result of an investigation into the entrepreneurial marketing component (EM),
a concept that was taken for purposes of this project as overlapping concepts between
entrepreneurship and marketing, therefore, it is related to the behavior developed by any individual
and / or organization that tries to launch and promote new ideas in a market, in order to generate
value.

Integrality is highlighted in the concept of true innovation as a key element of the strategic process
applied to business start-ups in its deployment of the business plan. In addition, intends to further a
measurement model in the light of a statement of categorization called "check list", which is based
primarily on the business plan model of the “Fondo Emprender”. All this with the support of items
such as El plan de negocio: una herramienta indispensable of Professor Ignacio Garcia de la Vega,
IE Business School and “How to Write a Great business plan” of William Sahlman of Harvard
Business Review, textbooks as Direccién de Marketing de Kotler (1996) and the “Innovation Radar”
proposed by Sawhney M., Wolcott R., and I. Arroniz MIT Sloan, which is put into practice,
descriptively about business plans developed by entrepreneurial students of the Industrial
University of Santander. The most significant finding suggests that since its inception integrated
business model, future entrepreneurs do not have adequate entrepreneurial marketing approach.

' Graduation Project.

" Faculty of Physico-Mechanical Engineering, Industrial and Business Studies School, Director
Orlando Enrique Contreras Pacheco.
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INTRODUCCION

Actualmente en Colombia, en donde observamos un ambiente dominado por
fuertes vientos cargados de incertidumbre, escasez de oportunidades laborales
atractivas y un impacto mediéatico y normativo importante que incita a pensar en la
ilusion del autoempleo y en la asuncion de riesgos; se vislumbra cada vez mas
una tendencia emprendedora en jovenes profesionales colombianos de todas las

areas del conocimiento que valida y favorece una cultura competitiva interesante.

Cabe mencionar asimismo que en el marco de esta dindmica, la agencia Global
Entrepreneurship Monitor GEM es la encargada de identificar, medir, entender la
actividad emprendedora y la creacion de empresas en el mundo. En Colombia, el
estudio GEM se realiza desde el 2006 gracias a la iniciativa de las universidades
de Los Andes, ICESI, Javeriana y la Universidad del Norte, instituciones que
conforman el Equipo GEM Colombia. Al participar en el proyecto mundial GEM,
Colombia forma parte de una red mundial de investigacion y reflexion. Esta cuenta
con mas de 80 universidades o centros de investigacion y cerca de 250 personas,
entre investigadores y personal de apoyo, distribuidas en todo el mundo. Las
posibilidades de apalancar en el trabajo de estas personas un mejor entendimiento
de la actividad emprendedora en nuestro pais, y entender esta desde una
perspectiva global, son todo un activo que se hace realidad gracias al trabajo de

GEM Colombia y de las entidades que apoyan y posibilitan este proyecto.

Segun el estudio realizado por GEM, Colombia se ha caracterizado por presentar
un crecimiento cuantitativo en esta materia sin embargo esto no es prueba alguna
de una real creacion de riqueza sostenida, ni de una garantia de éxito empresarial
futuro, que es lo realmente valioso de este proceso. En otras palabras, como dice
Fernando Trias de Bes en su Libro negro del emprendedor (2007): “fomentar el
espiritu emprendedor no solo debe perseguir que haya mas emprendedores,

también ha de asegurarse que éstos lo sean de mas calidad”.
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Y es al hacer referencia a la calidad de los negocios emprendidos, en donde
deben hacerse importantes esfuerzos de afinacion en la etapa de disefio en aras
de disminuir la probabilidad de fracaso en su fase de ejecucion. Es alli en donde el
concepto integral de marketing, y para este caso particular el denominado
Marketing de Emprendimiento, (el cual ser& el eje central del presente proyecto y
para efectos de este documento serd en ocasiones mencionado como EM por su
concepcién anglosajona Entrepreneurial Marketing) cobra real importancia, ya que
desde sus raices, esta concebido como un reductor de incertidumbres, el cual,
juiciosamente asimilado y aplicado desde sus perspectivas tacticas y estratégicas,
deberia garantizar supervivencia y competitividad en los nuevos negocios.
Aspectos éstos que, aunque dificiles de lograr, en la practica son posibles, incluso
en un pais como Colombia enmarcado, entre otras cosas, por importantes
altibajos sociales y econémicos, tradiciones muy arraigadas en la produccion vy el
consumo y un espiritu personal de competencia y ambicion en su gente que hace
mas compleja la puesta en marcha de planes de accion orientados a la creacion

de sistemas productivos formales.
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1. PLANTEAMIENTO

El presente estudio pretende poner de manifiesto a través de una hipétesis, el
propésito de evaluar la aplicacion conceptual de la disciplina del marketing en
proyectos emprendedores, a la luz de lo expresado por algunos autores con
relacion al tema de discusién y a las conclusiones de algunas investigaciones
relacionadas sobre el mismo a nivel mundial, por ejemplo, Lodish (2001) afirma
gue se vive en un entorno que dia a dia descubre y valida que, comparado con
otras funciones empresariales, el marketing ha sido reconocido como el elemento
mas importante para lograr la prosperidad en el largo plazo de los proyectos de
emprendimiento. Ello, a la postre, redundara en el desarrollo de una aproximacion
al estado del arte del denominado Marketing de Emprendimiento como una

tematica de estudio particular y necesaria en el actual contexto colombiano.

Lo que realmente se desea analizar es una presumible falta de rigurosidad y
precision en el uso de las tematicas y conceptos que encierran el concepto integral
de marketing en la iniciacion y montaje de nuevas empresas en Santander. El
impacto que esta situacion genera en la fase de implementacion de dichas ideas
de negocio sobre el joven emprendedor, la continuidad de su labor emprendedora

y su éxito subsecuente, se plantean como tema para futuras investigaciones.

Hay que sefalar que la presunta falencia del elemento marketing en los proyectos
de emprendimiento se trata de un fendmeno mundial. Este juicio ha sido soportado
por investigaciones acuciosas, como es el caso de Blenker en Dinamarca (2001),
quien afirma que numerosos estudios indican que uno de los principales
problemas de pequefias comparfias emprendidas recientemente es su falta de

capacidad de aplicacion de herramientas de marketing. De igual forma,
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Fitzsimmonds (2007), profesor australiano, quién comenta que una revision de la
literatura relevante sugiere que a pesar de existir una necesidad de integracion
entre las actuales perspectivas del marketing, y la teoria y la practica relacionada

con el emprendimiento poco se ha logrado en este aspecto.

De hecho, tal como lo afirman los profesores Frederick, Kuratko y Hodgets (2006)
en su libro Entrepreneurship: Theory, Process & Practice, en el mismo momento
de estructurar su modelo de negocio muchos emprendedores conocen muy poco
acerca de su mercado. Incluso, algunos intentan montar sus empresas sin siquiera
identificar mercado alguno, o tal como lo ilustran Deacon y Corp (2003), lo que no
es menos grave, en etapas posteriores cuando existen deseos de crecimiento,
puede existir una gran dosis de ignorancia en cuanto a coOmo hacer crecer su
porcion de mercado, desarrollar modelos de negocio innovadores y/o retener
clientes, lo cual muchas veces resulta en un abandono de su intencion

emprendedora de expansion.

En ese orden de ideas, esta situacion, como lo acota Gruber (2004), se produce
en parte debido a la falta de guias adecuadas para los emprendedores que
desean y necesitan encontrar técnicas innovadoras de marketing , pero aun mas
se produce por la carencia de un canal de comunicacion que hable el mismo
idioma de la comunidad emprendedora con respecto a su interaccién con el medio
ambiente (principalmente cliente y competencia), entendiendo sus realidades
particulares y, en Ultimas, aportando pautas para la toma de decisiones

concernientes al potencial de éxito del negocio emprendido.

En el a&mbito internacional se pueden citar como ejemplo las empresas suecas

inkClub 'y CinnoberFinancialTechnology las cuales fueron estudias por la
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Universidad Jonkoping por Backbro y Nystrom (2006) donde se indico que el éxito
estd basado en el plan de negocios mostrando un correcto manejo del
componente marketing centrado, como es de esperarse, en la generacién de valor
para el cliente. Este estudio persigue un fin similar a lo pretendido con este trabajo
de investigacion con la diferencia que no se hard uso de entrevista al
emprendedor sino una lista de chequeo aplicada a planes de negocios. Hoy el
gran impacto de estas compafias se ve reflejado en su rapido posicionamiento en
el mercado europeo donde tienen presencia en Suecia, Dinamarca, Finlandia,
Noruega, Holanda, Alemania, Austria, Suiza, Bélgica, Francia, Irlanda, Italia,

Inglaterra y Espafia.

Desde un punto de vista global, el presente trabajo de grado es el inicio del
componente Marketing de Emprendimiento como tema de investigacion en el
contexto santandereano en planes de negocio, el cual estd enmarcado por los

siguientes interrogantes:

e ¢Cual es la correlacion entre el éxito de los negocios y la injerencia del
marketing en el mismo?

¢ ¢ Qué tanto saben los emprendedores de marketing?

e ¢ Qué tan importante es la elaboracion y aplicacién de un plan de marketing

en el éxito futuro de un negocio?

La pregunta central para esta investigacion es la siguiente:

¢El emprendedor es acertado en el abordaje del componente marketing de

emprendimiento en el momento de elaborar su plan de negocios?

21



La hipotesis subsecuente declara:

“Los planes de negocio elaborados como proyecto de grado en la Universidad

Industrial de Santander fallan en el abordaje del componente marketing”.

Ello, sin ir mas lejos, se encuentra apoyado en el hecho de que los
emprendedores no son expertos en marketing, ya que es generalmente aceptado
gue la mayoria de ellos son especialistas en campos diferentes. Y que,
adicionalmente, el vocabulario y los cimientos formales de la teoria del marketing
no son, en muchos casos, ni siquiera conocidos por ellos mismos. Debido a esto
es importante resaltar la necesidad que tiene la comunidad emprendedora a nivel
mundial en la actualidad ya que, tal como lo afirma Diane Martin de la Universidad
de Pdrtland (2006): “un emprendedor con fuertes conocimientos de marketing
pareceria tener sus pies bien plantados en ambos mundos (...) y estar en una

posicion ventajosa Unica y atractiva en su mercado”.

Con esto dicho, lo ultimo que se pretende es restarle importancia a los demas
componentes basicos del proceso emprendedor, tales como la consecucion del
capital semilla, la descripcidn técnica o ingenieril del producto o servicio y proceso
productivo, la proyeccion futura de flujos de caja y efectivo, e incluso los
componentes legales y tributarios necesarios para la iniciacion de una empresa.
Todos ellos, poseen una indiscutida consideracion en la puesta en marcha de un
proyecto empresarial pero se debe tener presente que los resultados de la
investigacion de mercados permitird establecer la viabilidad técnica, econémica y
financiera del proyecto empresarial. Sin embargo, es necesario reconocer que en
la practica a menudo se desplazan a un segundo plano variables altamente
relevantes propias del espectro mercadolégico como lo son el entendimiento

profundo del modelo de negocio, la estrategia proyectada, la busqueda y ejecucion
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de ventaja competitiva sostenible, la segmentacion y el analisis riguroso de la

competencia, entre otros.

1.1 JUSTIFICACION

El proposito del postulado y su analisis subsecuente se sustenta en la relacion
causa/efecto que se puede observar de manera evidente en el macro-ambiente
economico y social de nuestro pais, ya que a la postre y de manera inevitable,
esta situacion impactaria en el sistema econdmico y particularmente en uno de los
factores mas importantes de la agenda (implicita o explicita) del desarrollo
empresarial de cualquier nacion: la dinamica de creacion de empresas. Y por ende
en la generacion de riqueza, de empleo y demas valores agregados que de este
fendmeno se desprenden. Por ello, mas alla del descubrimiento inicial de una
realidad tangible, también se pretende el aporte de herramientas sdlidas de
entendimiento y contextualizacion en la fusion de las tematicas Marketing vy
Emprendimiento, las cuales, tal como lo aseveran Morris, Schinedehutte y
LaForge (2002) si se tratan como disciplinas académicas universales, comparten
varias dimensiones. Entre otras cosas, ambas hacen énfasis en un riguroso
proceso gerencial. Ambas, sin hacerlo explicito, hacen uso de la misma
combinacién de conceptos Unicos para su entendimiento, la una con el despliegue
del marketing mix y la otra con la gestion adecuada de sus recursos (...) y por
ultimo, ambas privilegian la misma nocién de creaciéon de valor (...) orientada

enteramente al cliente.

Adicionalmente, no es un secreto que el marketing es lo que le otorga al
componente ‘cliente’ el papel preponderante que en realidad se merece, ya que es

el cliente quién brindard sostenibilidad (y con fortuna proveera de éxito) a la
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empresa naciente, puesto que es él, en dltima instancia, a través de su
satisfaccion total, quien tiene la posibilidad de rodear de éxito al nuevo
empresario, y no la idea de negocio, ni el producto, ni el proceso, ni las cifras; y
mucho menos, los formalismos. De este modo, la mente del cliente debe ser el
“centro del universo” para el emprendedor y es alli en donde el marketing mejor se

desempenia.

Hoy existen evidencias claras de la relacion entre la creacion de empresas y el
crecimiento econémico de los paises pero lo esencial es que esta generacion de
empresas sea exitosa, que se tenga emprendimiento de calidad y es la presunta
falta de un correcto manejo componente marketing el causante de que el
emprendedor naciente no llega a progresar en las etapas de la actividad
emprendedora (nuevo empresario: hasta 3.5 afios, empresario establecido: mas

de 3.5 afos) y esto claramente afecta la dinamica crecimiento del pais.

Finalmente, sumado a todo lo anterior, se puede afirmar que cualquier esfuerzo
orientado a la profundizacion del concepto en cuestion, ajustado a la realidad
regional a través del estudio de planes de negocio elaborados en Santander es
supremamente valioso y necesario en aras de encontrar a la postre elementos de
valor que aumenten la probabilidad de éxito futuro de los proyectos
emprendedores y de aportar desde los procesos de formacion, un esquema
integral que provea al futuro emprendedor de herramientas de gestibn mas
efectivas que las actualmente utilizadas. El desarrollo competitivo nacional
indiscutiblemente depende de factores criticos como la innovacion, la transferencia
de tecnologia y el estimulo a la juventud emprendedora, los cuales, bien
orientados, redundaran irremediablemente en generacién de valor y bienestar

sostenible a gran parte de la poblacion de un pais que realmente lo necesita.
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo general

Evaluar el componente marketing de emprendimiento en los planes de negocio
conducentes a la formacién de empresas, elaborados como proyecto de grado en
la Universidad Industrial de Santander.

1.2.2 Objetivos especificos

e Recopilar la informacion acerca de planes de negocio que hayan sido
realizados en la modalidad creacion de empresas como proyecto de grado en

la Universidad Industrial de Santander.

e Disefiar un instrumento de medicion para el marketing de emprendimiento

teniendo en cuenta las principales variables que intervienen en él.

e Aplicar el instrumento de medicion a los planes de negocio seleccionados.

e Analizar los resultados de la aplicacion del instrumento de medicion.

e Documentar las conclusiones obtenidas del analisis del componente marketing

de emprendimiento.
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1.2.3 Cumplimiento de objetivos

Tabla 1. Cumplimiento de objetivos

Objetivos Cumplimiento

Recopilar la informacién acerca de planes de negocio que 31 -9
hayan sido realizados en la modalidad creacién de empresas

como proyecto de grado en la Universidad Industrial de

Santander.

Disefiar un instrumento de medicion para el marketing de 3.2 -33
emprendimiento teniendo en cuenta las principales variables

gue intervienen en él.

Aplicar el instrumento de medicion a los planes de negocio 4

seleccionados.

Analizar los resultados de la aplicacion del instrumento de 4.4
medicion.
Documentar las conclusiones obtenidas del analisis del 5

componente marketing de emprendimiento.

Fuente: Autores
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2. ESTADO DEL ARTE

2.1 Antecedentes:

Con el fin de profundizar en el concepto de Innovacién como una herramienta
gue va ligada al marketing, los autores proponen un patron de medicién aplicable
a proyectos emprendedores. Esta propuesta titulada LA INNOVACION PARA EL
EMPRENDIMIENTO: UNA PROPUESTA DE MEDICION' fue expuesta por los
autores del presente trabajo de grado en representacion de la Universidad
Industrial de Santander a través del grupo de investigacion FINANCE &
MANAGEMENT como ponencia en el ENCUENTRO INTERNACIONAL DE
INVESTIGADORES EN ADMINISTRACION realizado en la ciudad de Bogota D.
C. el 22 y 23 de Noviembre de 2011 organizado por la Universidad Externado de

Colombia y la Universidad del Valle (ver anexo 5).

La innovacion es el “arte” de convertir las ideas y el conocimiento en productos,
procesos 0 servicios nuevos o mejorados que los clientes reconozcan y valoren
(Schumpeter, 1942). En otras palabras, se refiere a convertir el conocimiento y las

ideas en riqueza, traducida en éxito empresarial.

Y es en este entendido por el cual se deduce que la innovacion es, de por si, un
concepto conectado totalmente al emprendimiento ya que las ideas de negocio

nuevas deben, como factor sine qua non, ser innovadoras en aras de ser exitosas.

'Contreras, O., Martinez M. y Martinez K. (2011, Noviembre) “Innovacion en el Emprendimiento:
una propuesta de Medicion”. Documento presentado en Encuentro Internacional de Investigadores
en Administracion. Universidad Externado de Colombia y Universidad del Valle. Bogota, Colombia.
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Se puede evidenciar, por tanto que, aunque con otras palabras y siguiendo la
misma logica, es precisamente en esta linea en donde Schumpeter basé gran
parte de su idea, ya que introdujo la concepcién del “emprendedor innovador”
considerandolo en su postulado casi como un pleonasmo, ya que concibe al
emprendedor como una persona dindmica y fuera de lo comdn, que promueve
nuevas combinaciones o innovaciones. Ahora, la gran duda que se deriva de
dicho desarrollo conceptual es: ¢a qué tipo de innovaciones le apuntan los
emprendedores a través de sus ideas de negocio?

Por ello, antes que nada es necesaria la presencia de un concepto integral de la
innovacion en la generacibn misma de nuevos esquemas empresariales. Sin
embargo, en la literatura especializada es recurrente observar que la innovacion
es concebida simplemente como la mera capacidad de ofertar un bien o servicio
como nuevo y poco familiar, y en consecuencia se mide con dicho rasero una y
otra vez, apuntando que histéricamente, la mayoria de los gerentes asocian
primeramente a la innovacién con el desarrollo de nuevos productos y nuevas

tecnologias (Birkinshaw, Bouquet y Barsoux, 2011).

Incluso, para el caso documentos tan relevantes como el informe del Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) Colombia 2010, que representa una importante
fuente de informacion sobre el comportamiento de los fenbmenos emprendimiento
y empresarismo en Colombia, se observa, que al contemplar la innovacion como
un aspecto deseable en los negocios emprendidos, se pretende determinar qué
tan innovador es el bien o servicio a través de la percepcion del cliente y de los
competidores en el mercado. Y aunque dicha aproximacion sea absolutamente
valida, a través del presente estudio se quiere resaltar la integralidad en el
concepto de la verdadera innovacion que trasciende el espectro tangible hacia la

oferta de valor vista en su conjunto mas amplio.
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Se pretende por tanto, poner de manifiesto la importancia de esa perspectiva
global de la innovacién desde el momento de la contextualizacion de la idea de
negocio dentro de un proceso tradicional de emprendimiento, abordando dicho
elemento como un componente basico de todo plan de negocios; para ademas
generar una métrica elemental en aras de definir la forma y el grado de innovacion
aplicado en dichos planes de negocio, apelando a postulados de diversos autores;
gue a la postre permitiria calibrar el grado total de innovacién en un modelo de
negocio propuesto. La idea es que, en ultimas, la misma propuesta de medicidon
pueda funcionar como una herramienta de diagndstico temprano conducente a
tomar decisiones estratégicas sobre la planeacion y posterior ejecucion del

negocio a ser emprendido.

2.1.1 Conceptualizacion de la Innovaciéon

Es grande el numero de descripciones que se encuentran disponibles en la
literatura con respecto a la innovacién como el eje de compaiiias exitosas en un
entorno tan cambiante y competido como el actual, dadas en funcion de su
capacidad para transformar constantemente la oferta de productos y servicios con
el objetivo de satisfacer las necesidades existentes y nacientes de su mercado
meta. Sin embargo, se percibe asimismo que la tendencia de este concepto ha
venido derivando en una abstraccion mas sistémica, que podria bautizarse al
estilo de Johnston y Bate (2003) como innovacion estratégica, entendiendo ésta
como el proceso de aplicar el pensamiento innovador en la totalidad del modelo de

negocio de una compairiia, no solo sobre sus productos o invenciones.
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Asimismo, segun Markides (2008) un modelo de negocio se define como la suma
de las respuestas que, a partir de los siguientes cuestionamientos, obtiene la

compafia:

e (A quiénes se les debe considerar como clientes?

e ¢ Qué productos o servicios se les deberia ofrecer a esos clientes a partir de
una (diferenciada) propuesta de valor sostenible en el tiempo?

e ¢ COmo se puede hacer todo lo propuesto de una forma eficiente?

En otras palabras y parafraseando el concepto de modelo de negocio de Ricart
(2009), el modelo de negocio constituye la forma en que la compaiiia hace dinero.
Asi que, volviendo al concepto relacionado de Johnston y Bate (2003), podriamos
re-contextualizar y afirmar que simplemente la innovacion estratégica implica

innovar en la forma en que la compafia hace dinero.

Se aclara eso si que, en el lenguaje observado en el presente estudio, los autores
se referiran exclusivamente a innovacion en lugar del concepto mas elaborado de
innovacion estratégica, queriendo significar este dltimo, simplemente en el

entendido que pueda parecer redundante.

2.1.2 Formas de innovacion vs. Niveles de innovacion
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Adicional al concepto integral de innovacion manejado en el presente articulo y a
partir del andlisis critico realizado por los autores, se pudo determinar que muy
pocas propuestas taxondémicas en innovaciébn se encuentran en la literatura
disponible, y de ellas su aplicacion a nuevas ideas de negocio no se describe de
manera clara como para utilizar los modelos existentes en el contexto actual. Por
lo tanto, el objetivo en el largo plazo de los autores, ademas de proponer un
modelo claro y operativo, acompafiado de su posterior afinacién, es el de aplicarlo
en muestras mas representativas que revelen la realidad nacional con el fin de
hacer diagnosticos mas acertados y, por ende propuestas reales de mejoramiento

en la generacion de iniciativas empresariales.

El planteamiento propuesto requiere de un enfoque multidimensional en donde es
posible la clara categorizacion de las formas que los nuevos modelos de negocios
aplican en aras de innovar y la puntuacion en una escala aritmética del nivel que
cada una de ellas presenta en los modelos de negocio contextualizados en el

interior de planes de negocio formales.

De esta forma, se podria afirmar que en cierta medida los resultados de la
aplicacion de la presente propuesta debieran ser considerados indicadores de
éxito de dichos planteamientos empresariales. No desconociendo, eso si, la
posibilidad existente de casos en los que una idea con pobre o nulo resultado en
términos de innovacion estratégica de acuerdo al modelo propuesto; se convierta
a la postre en un negocio exitoso o que por otro lado, un modelo de negocio con
un puntaje sobresaliente con base en el modelo, se configure en un fracaso

empresarial; ya que como el lector lo sabe, son muchas y muy diversas las
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razones que impactan en el performance de las empresas y que hacen imposible

predecir con exactitud su estado futuro.

Valga aclarar que la intencion de los autores no es desconocer la existencia de
propuestas taxonOmicas académicamente validas para el estudio del factor
innovacion en los modelos de negocio emprendidos; por el contrario, su juiciosa

comprensién fue parte fundamental del trabajo desarrollado.

Es por ello que, tal como se menciona anteriormente, se acude en primera
instancia y como modelo predominante a lo que los profesores Sawhney, Wolcott
y Arroniz (2006) han definido como “radar de la innovacion” (ver Figura 1), el cual
parte de la premisa de que la innovacién empresarial se refiere a la concepcion de
nuevos valores mas no necesariamente a cosas nuevas, asimismo, en su
condicion de concepto sistémico, adopta numerosas formas, ya que sin importar el

tipo de mercado, los productos o servicios siempre podran innovar.
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Ofertas
(Qué)

Conexiones Soluciones

Presencia Clientes
(Donde) (Quién)

Cadena de Experiencia
Suministro del Cliente

Organizacion Obtencion
Procesos De Valor
(Como)

Figura 1 Radar de Innovacion

Fuente: Sawhney, M.; Wolcott, R.C.; Arroniz, I. (2006) The 12 different ways for
companies to innovate.MIT Sloan Management Review. Boston, MA — USA. Vol.
7.No. 3.

El radar de la innovacion se concibe, de manera sencilla, como una herramienta
gue muestra y conecta las doce formas a través de las cuales una empresa puede

buscar oportunidades de innovar. Estas formas son:
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2.1.2.1 Oferta: Son los productos y servicios de una empresa, la innovacion en
esta dimension esta ligada en generar valor en nuevos productos y servicios con

base en los existentes.

2.1.2.2 Plataforma: Una plataforma es el conjunto de operaciones, componentes
o herramientas comunes que sirven para generar ofertas rapidas y econémicas

derivadas.

2.1.2.3 Soluciones: Representa la combinacién de variedad y la integracion de

elementos que generan valor a la solucion de problemas a los clientes.

2.1.2.4 Clientes: Los consumidores finales de un producto o servicio son los
clientes, para innovar hay que identificar nuevos clientes y descubrir necesidades

insatisfechas.

2.1.2.5 Experiencia del cliente: La experiencia de un cliente frente a la compafiia
es percibida por medio de sus sentidos (oir, ver, sentir, degustar y oler). La
innovacion en esta dimension es el aprovechamiento maximo de esta percepcion

para lograr fidelizacién hacia el modelo de negocio ofrecido.

2.1.2.6 Captura de valor: Alude al hecho de definir y redefinir métodos para crear
nuevas fuentes de ingresos (nuevos modelos de negocio), basadas en

expectativas que aun no han sido tenidas o nuevas formas de hacer las cosas.

2.1.2.7 Procesos: Es el conjunto de actividades utilizadas para realizar las
operaciones internas orientadas al cliente. Compromete incluso, el redisefio de los
procesos tradicionales, su calidad, eficiencia y eficacia, es decir, hacer las cosas

correctas de manera correcta.
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2.1.2.8 Organizacion: Es la forma de estructurar una empresa y sus asociaciones,
las funciones y responsabilidades de sus empleados. La innovacion en esta
dimension replantea las actividades, funciones, responsabilidades e incentivos en
la empresa; iniciando con los empleados hacia los clientes y de los clientes hacia
los empleados.

2.1.2.9 Cadena de suministro: Es la serie de actividades que transforman la
materia prima en productos, servicios e informacién desde el inicio hasta la
entrega. El éptimo flujo de informacion en la cadena y la optimizacion de sus

elementos mejoran el aprovisionamiento y la complementacion.

2.1.2.10 Presencia: Ubicarse de manera creativa en “puntos de venta” novedosos
para que los clientes puedan acceder a la oferta de valor respectiva. Con el
desarrollo acelerado de los sistemas de informacién, es claro que la referencia a la

presencia ya no se limita sélo al componente fisico del concepto.

2.1.2.11 Conexion: La comunicacion continua (y en doble via) entre clientes y
empresa se puede llegar a convertir incluso en una ventaja competitiva ya que

ampliar las redes aumenta el valor de las ofertas de la empresa.

2.1.2.12 Marca : Son los simbolos, palabras o distintivos mediante los cuales una
empresa informa de su oferta a los clientes. Para innovar en esta dimension, la

empresa aprovecha o amplia su marca de maneras creativas.

La gran utilidad del radar es que mediante el diagndstico obtenido a partir de su
puesta en marcha, se puede ayudar a una compafiia a determinar qué tan viable
es su estrategia de innovacién en comparacion a las que aplica su competencia, lo
gue permite tomar decisiones orientadas a la accién innovadora de su modelo de

negocio. Del modelo se deduce asimismo que las estrategias de innovacion
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exitosas suelen centrarse en mas de una dimension al mismo tiempo, pero
abarcando solo un reducido nimero de éstas en lugar de tratar de imponer un
método a través de numerosas vias, lo que podria impactar de manera

inconveniente al mercado, haciendo confuso el modelo de negocio propuesto.

En definitiva, el radar de la innovacion permite adaptar el modo en que las
empresas gestionan sus sistemas empresariales, y de esta forma se convierte en
una solucién para todo aquel empresario, inversionista o capitalista que desee
basar su crecimiento en la innovacion. En este sentido hay una ineludible relacion
con lo que representa el marketing en la etapa de formulacion del negocio, ya que
no puede omitirse la participacion del mercado en el modelo presentado, maxime
teniendo en cuenta que son ‘los clientes quienes deciden el valor de una
innovacion y lo hacen comprometiendo el contenido de sus bolsillos; de nada sirve

lo innovadora que una empresa se puede creer”. (Sawhney et al, 2006, p.7).

El presente modelo se complementa asimismo, con la creacién de una escala de
niveles de innovacién en 2 estados, en donde, para cada una de las formas
analizadas se determind, en una segunda instancia, lo que los autores
denominaron macro-niveles de innovacion teniendo en cuenta lo que Afuah (2003)

denomina “perspectiva organizacional de la innovacion”. Acogiendo dicha premisa:

e Una innovacion seria en la medida en que el conocimiento requerido para
el desarrollo del nuevo producto o servicio se construya sobre el
conocimiento ya existente. Se trata, de acuerdo con estos autores, de una

innovacién “promotora de la competencia”, y

e Una innovacion seria radical cuando el conocimiento tecnolégico requerido

para desarrollarla y explotarla es muy diferente al conocimiento existente
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en la organizacion, haciendo que ese conocimiento sea obsoleto; a este
tipo de innovaciones se les denomina “destructoras de la competencia”
(Tushman y Anderson, 1986).

Y por dultimo, al interior de dichos macro-niveles, se crea una sub-escala
atendiendo los postulados de Tylecote y Conessa (1999), en el sentido de localizar
la existencia de componentes visibles, pertinentes y novedosos dentro de la forma
evaluada, partiendo de las siguientes definiciones con sus respectivos

cuestionamientos:

e Visibilidad: ¢Es perceptible la forma de innovacion dentro de la descripcion

del modelo de negocio propuesto?

e Pertinencia: ¢La forma de innovacion abordada responde a una
orientacion tendiente a la satisfaccion de necesidades de los clientes

atendidos?

e Novedad: ¢Realmente la forma de innovacion asociada representa algo

nunca antes aplicado por otro modelo de negocio?

Es de vital importancia mencionar también, que los casos donde no existe
innovacion son identificados segun los criterios del Manual de Oslo (De Gregorio,
1997) segun los cuales no hay innovacién relevante cuando se aplican cambios
técnicos y/o estéticos minimos para diferenciar modelos de negocios, cuando
exista produccion por encomienda sin que requiera construccién de prototipo o
cuando se produzcan cambios organizacionales exiguos o racionalizaciones, es
decir, en todos aquellos casos en los que se perfeccionan algunos detalles del
modelo de negocio original sin que se haya generado una etapa de investigacion y

desarrollo (I1+D) previa.
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2.1.3 Metodologia

El analisis propuesto enmarca el establecimiento de un sistema de medicion de
innovacion aplicado en primera instancia sobre 6 (seis) planes de negocios
seleccionados por conveniencia, que fueron desarrollados como Trabajo de Grado
para la Especializacion en Evaluacion y Gerencia de Proyectos de la Escuela de
Estudios Industriales y Empresariales’; tomando como base la evaluacién de la
presencia de las 12 formas (radar) de innovacion asi como también, establece el
nivel de profundidad aplicado a cada uno de ellos teniendo en cuenta tanto los
postulados de Afuah (2003), como el de Tylecote y Conessa (1999).

La medicion sefialada implica la revision rigurosa de cada plan de negocios a la
luz de un instrumento disefado para tal propdsito denominado “Instrumento de
valoracion forma/nivel de innovacion asociado al modelo de negocio” (ver Tabla 2)
apoyado por un instructivo sencillo de diligenciamiento en el que se combinan las
12 formas de innovacion definidos y los niveles de innovacion a partir de una
escala basica de calificacion y de obtencidén de resultados cuantitativos que a la
postre alimentaran lo que se ha denominado Poligono de diagndstico de la

innovacion.

"Se analizé solo este posgrado debido a la alta concentracion del componente innovacién en su curriculum
explicito e implicito y al alto nimero de estudiantes con deseos de emprendimiento dada la alta proporcién de
monografias desarrolladas en la modalidad Plan de negocio. Se aclara que los trabajos seleccionados, a juicio
de los autores contenian visos claros de elementos innovadores en su estructura y esencia.
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Tabla 2 Instrumento de valoracion forma/nivel de innovacion asociado al modelo de negocio.

Instrumento de valoracion forma/nivel de innovacion asociado al modelo de negocio

Modelo de Negocio:

Innovador

No innovador

Nivel de innovacion

Forma de innovaciéon

Incremental (1)

Radical (2)

Visible Pertinente

Novedoso

Visible

Pertinente

Novedoso

Total (0-6)

01. Oferta

02. Plataforma

03. Soluciones

04. Clientes

05. Experiencia del cliente

06. Captura de valor

07. Procesos

08. Organizacién

09. Cadena de suministro

10. Presencia

11. Conexion

12. Marca

Puntaje Innovacion Total (0-72)

QO O] O] O] O] o] o] o] o] o] o o|lo

Fuente: Autores
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2.1.4 Los evaluadores

Las personas evaluadoras en este proceso cumplen su rol bajo sus propios
criterios y siguiendo las instrucciones proporcionadas por el equipo investigador.
Estas personas actlan bajo un esquema convencional de “juicio de expertos” sin
necesidad de utlizacibn de dindmicas como brainstorming, creacion de
consensos, 5WH, etc. Simplemente reciben un nimero determinado de copias de
los planes de negocio respectivos y el instrumento de medicion en un archivo de
Excel con las férmulas de rigor que automatizan el proceso de célculo y

consolidacion de la informacion.

Cada plan de negocios es evaluado por minimo tres y maximo cinco personas,
guienes tendran un perfil académico y/o gerencial importante en el area de
conocimiento o rubro econémico en el que se contextualiza el plan respectivo; se
le proporciona el soporte adecuado y un tiempo prudente, correspondiente a 2 0 3
dias por plan de proyecto para que desarrolle su evaluacion de manera acuciosa y

la envie de vuelta para su tabulacion global y consolidacion de resultados.

2.1.5 El instrumento

Corresponde a una matriz de doble entrada en donde los miembros del grupo
evaluador, luego de un analisis a la descripcion de cada uno de los modelos de
negocio asignado, conceptlia en primera instancia si desde su perspectiva el
modelo de negocio planteado es o no innovador en cuyo caso concluiria la
evaluacion respectiva asignando un puntaje individual y global equivalente a 0
(cero). Seguidamente, solo para aquellos “modelos de negocio innovadores” se
abordan las doce formas de la innovacion y se califica la correspondencia a cada
macro-nivel (innovacién incremental o radical) para luego evaluar la presencia en

cada uno de los micro-niveles presentados (visible, pertinente y/o novedoso).
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Se aclara que la Unica variable excluyente del modelo corresponde a la
diferenciacién de macro-niveles (incremental o radical); en donde el instrumento le
asigna automaticamente 1 (un) punto por cada micro-nivel seleccionado si se
ubica en el macro-nivel incremental; o 2 (dos) puntos por cada micro-nivel
seleccionado si la concentracion se realiza en el macro-nivel radical. A la postre, la
matriz produce una calificacion por tipo, en una escala de 0 (cero) a 6 (seis), en
solo numeros enteros para cada evaluador; en donde una calificacion de 0 (cero)
corresponde a un tipo de innovacién totalmente inexistente en el modelo de
negocio evaluado, mientras que una calificacion de 6 (seis) implica un tipo de
innovacion radical con presencia clara de visibilidad, pertinencia y novedad para el

modelo de negocio evaluado.

Asimismo cada modelo de negocio es calificado de forma automatica globalmente
(sumatoria aritmética de los totales de cada nivel) con una clasificaciéon minima de
0 (cero) correspondiente a un modelo de negocio sin ningun tipo de innovacion
asociada y una calificacion maxima de 72 (setenta y dos) en donde todos los tipos
de innovacion asociados al modelo de negocio evaluados corresponden al macro-
nivel radical con percepcion de existencia de los micro-niveles de visibilidad,
pertinencia y novedad de manera recurrente. Es decir, este dato de salida de
acuerdo al modelo propuesto tendria su interpretacion en que a mayor puntaje
habria una mayor percepcion de innovacion por parte de los evaluadores en su
conjunto, y por lo tanto mas innovador sera considerado el modelo de negocio en

particular.

Finalmente los puntajes de los miembros del grupo que han evaluado el modelo
de negocio se promedian y se genera un resultado consolidado que es
condensado en un poligono de 12 vértices (uno para cada forma de innovacién)
con la respectiva calificaciéon promediadas para cada uno de ellos y su resultado
global explicito en un costado. Los seis poligonos referentes al experimento

realizado pueden ser observados en la figura 2.
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Figura 2 Modelos de negocios evaluados
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Cadena de. Experienci... Cadena de Experienci... Cadena de: Experienci...
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Los poligonos de resultados obtenidos permiten predecir una notoria tendencia de
los emprendedores a focalizarse Unicamente en nuevos productos sin contemplar
otras formas de innovacion como conexion y experiencia al cliente que, en el
experimento llevado a cabo, no registran valor alguno lo cual se muestra en un
principio como un punto de preocupacién ya que no se esta tenido presente la
vivencia del cliente al entrar en contacto con la compafia, elemento el cual,

apunta directamente a la fidelizacion.

Se rescata la sencillez de la aplicaciéon del modelo y la pertinencia de los
resultados que se enmarcan en un concepto trascendente de la innovacion
apuntandolo como elemento diferenciador lo que Porter (1996) denomina como la
verdadera estrategia que crea ventaja competitiva con respecto a la competencia y
gue debe ser sostenible en el tiempo. La estrategia es la creacion de una posicion
Unica y valiosa, que implica un conjunto diferente de actividades. La estrategia
competitiva significa ser diferente. Quiere decir escoger deliberadamente un
conjunto distinto de actividades para brindar una mezcla Unica de valor. La
mayoria de los gerentes describe el posicionamiento en términos de sus clientes,
sin embargo, la esencia de la estrategia yace en las actividades: decidir realizar

las actividades de manera distinta, o ejecutar actividades diferentes de los rivales.

Se puede afirmar que a pesar de no existir una férmula magica para solucionar la
situacion, todo pasa por la simple comprension del concepto innovacion desde una
perspectiva completamente integral. Basta solo con echarle un vistazo al informe
de la revista Fast Company de marzo de 2011, y detenerse en el analisis realizado
sobre lo que ellos llaman “las diez empresas mas innovadoras” para inferir que la
innovacion rentable se trata de concebir nuevas formas de percibir la realidad en
aras de transformarla creativamente, haciendo uso constante de una mentalidad

negociadora.
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2.2 Revisidon bibliografica

Desde la perspectiva de diversos autores e instituciones que abordan el tema, la
siguiente revision documental expone el concepto de marketing de
emprendimiento y sus diferencias con el marketing tradicional proponiendo un
paralelo entre las cuatros variables basicas de la mezcla de mercados. Asimismo

se muestra la dinAmica de emprendimiento en Colombia.

Con el fin de entrar en el concepto principal del objeto de estudio EM, los autores
parten de la definicion de Marketing de la American Marketing Association con lo
cual es posible establecer diferencias conceptuales entre empresas en diferentes
contextos (Keefe, 2004) ya que establece el Marketing como la actividad, conjunto
de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas
gue tienen valor para los clientes, usuarios, socios y la sociedad en su conjunto lo
cual deja abierta la premisa de que existe un contexto especifico para cada
organizacion y que este interviene en el proceso de crear valor de la funcion de
marketing (Carson, 1999). Para Kotler (1996) el Marketing es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes. El contexto en el cual se tratara el concepto de Marketing es el
emprendimiento definido por Shaw (2004) como el comportamiento mostrado por
un individuo u organizacion el cual busca explorar oportunidades de mercado que

otros no han tenido en cuenta y desarrollar nuevas soluciones.

Al atribuir sus origenes conceptuales a la ‘Escuela Austriaca’ de economia, en
donde de manera notable han existido por mucho tiempo las teorias dinamicas de
competencia y comportamiento del consumidor (Reekie y Savitt, 1992), el

Marketing de Emprendimiento ha sido definido por los profesores suecos Backbro
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y Nystrom (2006) como la superposicion de conceptos entre emprendimiento y
marketing; por lo tanto, obedece al comportamiento desarrollado por cualquier
individuo y/u organizacion que intente lanzar y promover nuevas ideas en un
mercado, en aras de crear valor . De esta forma, el Marketing de Emprendimiento
aparece como una disciplina que ademas de reforzar el componente “marketero”
dentro de la articulacion de nuevos negocios, también desarrolla un nuevo
paradigma emprendedor del marketing; teniendo siempre en cuenta que, de
acuerdo con la afirmacion de Hills y Laforge (1992), el marketing en nuevos y
pequefios negocios es en su fundamento diferente, y no necesariamente mas

simple (que el marketing en organizaciones grandes y estructuradas).

El trabajo de Frederick, Kuratko y Hodgetts (2006) deja de manifiesto que
basicamente el marketing de emprendimiento se basa en los aspectos y
situaciones caracteristicos que rodean el ambiente de los nuevos y pequefios
negocios y que constituyen diferencias palpables con relacion a empresas de mas
envergadura, ya que en su labor diaria un emprendedor debe adoptar una
interpretacion totalmente especial del marketing. Por su parte, Zontanos y
Anderson (2004) arguyen que lo que parece distinguir al marketing de
emprendimiento con relacién a la concepcion tradicional del marketing es el activo
rol del emprendedor y su permanente construccion de redes entre los diferentes
elementos empresariales (comunidad, procesos, maquinas, empleados, clientes,

etc.).

El trabajo de Morris, Schindehutte y LaForge (2002) define el EM como la
identificacién proactiva y aprovechamiento de las oportunidades para adquirir y
retener clientes rentables a través de enfoques innovadores para la gestion de
riesgos, aprovechando los recursos y la creacion de valor. Hills y Hultman (2008)
afirman que el concepto de EM se extiende al entenderlo como un espiritu, una
orientacién y un proceso intensivo de busqueda de oportunidades, puesta en

marcha y consolidacion de emprendimientos que generen valor para el cliente el
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cual lo percibe a través de relaciones empleando la innovacion, la creatividad, la

venta, la inmersion del mercado, conexiones y flexibilidad.

Los emprendedores crean y explotan las turbulencias de los mercados, algo que
otros actores econdmicos tienden a no hacer. La teoria econdémica sugiere que los
emprendedores sean vistos como la creacion no balanceada que se encarga de
introducir innovaciones para impulsar los mercados (Schumpeter, 1934) o como
empresas que tratan de mover las economias fuera de equilibrio por medio de la
explotacion oportunidades previamente identificadas (Kirzner, 1973). Béackbro y

Nystrom (2006) listan las caracteristicas de un emprendedor:

Motivacion a producir y alcanzar resultados.

e Alto nivel de energia.

e Una vision extraordinaria de hacer las cosas.

e Dispuesto a tomar riesgos pero con el suficiente realismo para evitar

proyectos con mucho riesgo.

e Capacidad de aprender de los errores y hace uso de la retroalimentacion.

e Compromiso, determinacién y perseverancia.

e Focalizado en las tareas y en su realizacion.

e Eficiencia.
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e Tolerancia fallas y aprende de estas para futuros retos.

El estudio de GEM en Colombia, confirma la posicion de Keneth Cook (1992), a
través de su libro Complete Guide to Small Business Marketing sefiala que los
pequefios negocios, por definicién, no son grandes, es decir, de limitados
recursos. Generalmente no estan equipados para impactar de forma importante
en las grandes industrias 0 mercados. No pueden asumir muchos errores, porque
los errores les cuestan dinero; la pérdida de dinero les afecta negativamente el

flujo de caja; y el flujo de caja es la vida y la sangre de los pequefios negocios.

En ese orden de ideas, se admiten las aseveraciones de Enright (2001) quién
hace relacion a la limitante en los recursos que obligan al emprendedor a
descubrir formas mas intuitivas y baratas de hacer marketing como por ejemplo, el
boca a boca, y Gilmore y Carson (1999), quienes hacen alusion a la necesaria
aplicacion de herramientas cualitativas como las sesiones de grupo para hacer
estudios de mercado en lugar de costosas encuestas. Todo ello,
fundamentalmente soportado en una mayor responsabilidad asumida por las
recientes y pequefias empresas, en aras de satisfacer las necesidades y deseos

de sus clientes, debido a su cercania con ellos (Carson y Gilmore, 2000).

Consolidando posiciones, se puede sefalar, en suma, que una de las mas
acertadas contextualizaciones de la idea en cuestion, es la consignada por
Frederick et al. (2006) en su libro Entrepreneurship: Theory, Process & Practice,
en donde se afirma que el Marketing de Emprendimiento representa la busqueda
incansable de oportunidades, la obsesién por la satisfaccibn de demandas y
deseos del cliente, y la inclinacion permanente hacia las ventas por sobre todas
las cosas, en lugar de la concentracion hacia aspectos mas formales como el

reconocimiento de marca, la planeacion de medios comunicacionales o el
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incremento de la porcion de mercado (o market share).

2.2.1 La orientacion al marketing de las empresas nacientes:

Segun Hill y McGowan (1999) el emprendimiento se entiende mejor como un
proceso. Se trata de los esfuerzos de un individuo, (0 grupo de individuos), en la
identificacion de una oportunidad viable en un mercado y la obtencion de los
recursos necesarios para su explotacion, en pro de la basqueda de la generacion
de rigueza. De esta manera existe el emprendimiento y sus primeras relaciones

con el concepto de marketing.

La orientacion al emprendimiento se relaciona con agresividad, logistica
innovadora, capacidad de adaptacion y flexibilidad al ambiente empresarial y la
introduccién con innovacion de nuevos productos/servicios (Ginsberg, 1985). Otra
caracteristica que identifica a las empresas de emprendimiento es su tendencia a
asumir riesgos al momento de plantear y poner en marcha su idea innovadora
(Morris 'y Paul, 1987). Otros puntos de vista asocian la orientaciéon al
emprendimiento con el caos por su dinamismo, riesgo, discontinuidad y

singularidad (Bygrave, 1989).

Sin embargo al resumir Siu y Kirby (1995), el estado de la investigacion en
orientacién al marketing, sugieren que hay un conocimiento insuficiente en lo que
concierne al tema en las organizaciones pequefias y nacientes. Cualquier
acumulacién de evidencia empirica que busque referirse al marketing en
pequefias empresas ha sido generada de una manera “ad hoc” como
consecuencia de la ausencia general de un avance sistematico en el tema
(Cannon, 1991; Hill y Wright, 2000). Basicamente, la orientacion al marketing de
este tipo de empresas es la esencia del EM que tiene como eje central y
preponderante una concepcién de innovacion centrada en la novedad de los

modelos de negocio emprendidos (que no simplemente en nuevos productos y
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servicios) y que actla como generadora de valor perceptible para el cliente la cual,
segun Sawhney, Wolcott y Arroniz (2006) se propone desarrollar a través de su
‘radar de la innovacion” y que puede ser aplicada a través de diversas
dimensiones de la empresa: Oferta, Plataforma, Soluciones, Clientes, Experiencia
del cliente, Obtencion de valor, Procesos, Organizacion, Cadenas de suministro,

Presencia, Conexiones y Marca.

2.2.2 Marketing de Emprendimiento vs Marketing Tradicional

De acuerdo al trabajo de Hills, Hultman y Miles (2008), el enfoque estratégico de
las empresas de EM difiere de las empresas de Marketing Tradicional TM que las
empresas EM se centran en la creacion de nueva riqueza o valor y, a menudo
crean una nueva demanda de innovacion. Las empresas EM tienden a ser mas
flexibles tacticamente y concentrar sus esfuerzos de marketing en la promocion y
venta. Las empresas TM tienden a utilizar la investigacion de mercado formal,
mientras que las empresas EM tienden a confiar en la experiencia, la inmersion y
la intuicion. En TM, las empresas tienden a ser mas orientados a la utilizacion de
los presupuestos y una estricta planificacion empresarial, mientras que en EM las
empresas tienden a contar con estrategias que son a menudo muy adaptables. En
TM las empresas tienden a depender mas de los indicadores financieros que las

empresas de EM.

Una comparacion de aspectos especificos entre los enfoques de EM y TM es

presentada en la Tabla 3.

Tabla 3 Comparacion entre el TM y el EM

Marketing Tradicional Marketing de emprendimiento
Premisa bésica Facilitador de transacciones y Ventaja competitiva sostenible a
control del mercado. través de la innovacion en la

creacion de valor.
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Orientacién

Ciencia objetiva, imparcial.

Entusiasmo, pasion, creatividad y
persistencia.

Contexto

Establecido, mercado
relativamente estable

Mercado previsto, emergente y
fragmentado con altos niveles de
turbulencia

Rol del “marketero”

Coordinador de marketing mix,
constructor de marca.

Agente de cambio externo e interno.
Creador de categoria

Enfoque del
mercado

Enfoque reactivo y adaptativo a la
situacion de mercado del
momento con innovacion
incremental.

Enfoque proactivo, dirigido al cliente
con innovacion radical.

Necesidades del
cliente

Articuladas, tomadas y
expresadas de una investigacion.

Desarticuladas, descubiertas e
identificadas.

Perspectiva del
riesgo

Minimizacién del riesgo en las
acciones de mercadeo

El mercadeo es un medio para la
toma de riesgos calculados, énfasis
en encontrar maneras para
identificar, mitigar o compartir riesgos

Manejo de los
recursos

Eficiente uso de los recursos
existentes, mentalidad de escasez

Apalancamiento, uso creativo de los
recursos de otros, hacer mas con
menos

Desarrollo de
nuevos
productos/servicios

Apoya el desarrollo de nuevos
productos/servicios de Research
& Development y otros
departamentos técnicos

El mercadeo es el hogar de la
innovacion, el cliente es un co-
productor activo

Rol del cliente

Fuente externa de informacién y
realimentacion

Rol activo en las decision es de
marketing, definicién del producto,
precio, distribuciéon y comunicacién

Fuente: Morris, M., Schindehutte, M., y LaForge, R. (2002). Entrepreneurial
marketing: A construct for integrating emerging entrepreneuship and marketing
perspectives. Journal of Marketing Theory and Practice.

Las empresas de EM buscan obtener ventaja a través de adopcién de las

variables del marketing mix para explotar proactivamente oportunidades en

tecnologia, marcos regulatorios o normas sociales. Morrish, Miles y Deacon (2010)

afirman que las empresas de EM estdn mas interesadas en crear nuevos

50



productos, mercados y segmentos que competir con los ya existentes a través de
la innovacion que les permita ser mas eficientes en el ofrecimiento de productos,
estructura de precios, promocién y distribucion. Una comparacion entre el TM y el
EM en cuanto al marketing mix se refiere, se muestra en la Tabla 4.

Tabla 4. Contraste entre TM y EM: Marketing Mix

Marketing Tradicional Marketing de Emprendimiento
Producto Innovacion incremental. Es el conjunto Es el resultado de la creacion de
de atributos tangibles o intangibles que necesidades del mercado que nacen
la empresa ofrece al mercado meta. de la innovacion radical, una
estrategia innovadora, o propuesta de
valor.
Plaza Todas aquellas actividades de la Nuevas alternativas o canales
empresa que ponen el producto a innovadores y estratégicos para poner
disposicion del mercado meta. el producto a disposicién del mercado

meta donde a propdsito se limite la
distribucién y se cree una "escasez"
para fomentar la demanda.

Precio Se entiende como la cantidad de dinero Fijar el precio basado en el valor al
que los clientes tienen que pagar por un  cliente, o como medio para vender
determinado producto o servicio. otros productos.

Promocién Abarca una serie de actividades cuyo Creacion de propuestas innovadoras
objetivo es: informar, persuadir y para la comunicacion y venta de
recordar las caracteristicas, ventajas y propuestas de valor.

beneficios del producto.

Fuente: Autores.

Es importante mencionar que actualmente la variable de servicio al cliente posee
un papel trascendental en el desempefio de una compafia ya que, segun Tschohl
en su libro Servicio al Cliente: EI Arma Secreta de la Empresa que Alcanza la
Excelencia (2006), logra que los clientes regresen una y otra vez (y no se vayan
con la competencia) puesto que “Si un cliente no regresa, su dinero de marketing

se fue a la basura“ y su gestion es el talento gerencial mas codiciado del mundo.
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Como conclusion se puede establecer que el EM usa la innovacion en diferentes
dimensiones de la empresa para generar una nueva propuesta de valor para los

clientes para generar ventaja competitiva para la compafiia (Covin y Miles, 1999)

2.2.3 Emprendimiento en Colombia

En su investigacion global, Storey (1994) afirma que las nuevas y pequefias
empresas representan una fuente significativa de crecimiento y empleo en las
economias mundiales, de hecho un estudio reciente de la agencia Global
Entrepreneurship Monitor GEM (2010-2011) concluye que el origen central de
creacion de riqueza a nivel mundial es la creacion de empresas. Los paises donde
Se crean mas y mejores empresas tienen un ingreso per capita superior a aquellos
donde se crean menos. El grado de desarrollo econdmico de un pais esta ligado a
la calidad de las empresas creadas. Entre tanto, Colombia no es precisamente la
excepcion. De acuerdo con el estudio en mencion, que permite medir el estado de
emprendimiento en el mundo, realizado cada afio en nuestro pais a partir del afo

2006, se observan los siguientes hechos relevantes:

e Colombia se encuentra en los primeros puestos de los paises con mayores
tasas de emprendimientos en el mundo, aungque también se encuentra en esta

posicion con respecto a los cierres prematuros de sus empresas.

e Cerca del 60% empresas creadas se ubican en el sector de servicios de
consumo donde el consumidor primario son personas que han ido
creciendo afio a afio seguidas por las del sector de transformacion
(construccion, manufactura, transporte y ventas al por mayor) con un
porcentaje de 20 % el cual ha bajado incrementalmente los dltimos 4 afios, el
sector servicios industriales donde el consumidor primario es otra empresa
(14%) el cual muestra un comportamiento creciente aflo a afio y extractivo

(4%) que se ha presentado variaciones minimas.
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La TEA (Tasa de actividad emprendedora) por género, el 46% de los
individuos involucrados en la nueva actividad empresarial son mujeres,
mientras que el 54% restante son hombres. Se mantiene el patron segun el
cual los hombres representan la mayor proporcion de individuos

emprendedores.

La TEA 20,62% esta dividida en: emprendedor naciente 8,62% y nuevo
empresario 12,66%; contrario a los afos anteriores al 2010 donde la tasa de

emprendedor naciente era superior a la de nuevo empresario.

La edad en que los individuos crean mas empresas esta entre los 25y 34
afos, denotando el interés de personas maduras y con cierta preparacion en

la creacion de empresas.

La TEA por oportunidad 12,13 %, mientras que la TEA por necesidad 8,15%,
lo cual indica que en Colombia no existe una dinamica de generacion de
empresas que obedezca a necesidades reales del mercado. La relacion ha

sido constante a lo largo de los afios.

La TEA, segun el nivel educativo de los emprendedores en Colombia, esta
conformada por: el 28,89% son bachilleres, 25,48% no bachilleres, el 12,45%
tiene educacion superior incompleta, 13,11% son tecnélogos, el 15,02% tiene

formacion universitaria y otros 5,05%.

El 69,38% de los emprendedores son independientes/autoempleado, el 4,3%
se encuentra buscando empleo, el 3,76% son estudiantes, el 5,48% son amas
de casa, el 11,41% son empleados de tiempo completo, el 5,03% son

empleados de tiempo parcial y el 0,63% no busca empleo.
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En Colombia para el 2010, el porcentaje de nuevas empresas que emplea
tecnologia de punta es inferior a un 20%, Por el contrario, el porcentaje de las
mimas que no usa tecnologia es mayor al 60% y un 20% usa nueva

tecnologia.

En Colombia la tasa de percepcion de oportunidades es igual al 68,18%, lo
gue quiere decir que por cada 10 emprendedores 7 consideran que existiran
oportunidades de negocio dentro de los proximos seis meses, respecto al

panorama mundial Colombia representa el mayor porcentaje.

En el 2010 se afirma que las dos terceras parte (65,10%) de los colombianos
manifiestan tener conocimientos y habilidades necesarias para la constitucion

de una empresa.

La tasa de miedo al fracaso de los colombianos en el 2010 es del 31,49%, la

cual muestra un comportamiento creciente.

El 88,62% de la poblacion colombiana considera la creacion de empresas
como una eleccion de carrera satisfactoria, la cual comparada con los distintos

grupos de economias mundiales presenta un comportamiento superior.

El porcentaje para el 2010 de individuos que planea crear una empresa en los
proximos 3 afios es del 46,2%; lo cual ha tenido un comportamiento estable a

lo largo de los afios.

De la misma forma se evidencian en el ambiente intentos importantes para el

rescate y fortalecimiento de esta cultura. Ejemplos claros de ello son la firma del

convenio entre la Corporacion Colombia Emprendedora y el Programa

Presidencial Colombia Joven, esfuerzos regionales como Caldas Emprendedora,

Medellin la mas Educada, Bucaramanga Emprendedora. El apoyo permanente de
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los gremios y camaras de comercio a través sus centros de desarrollo empresarial,
asi como la creacién de estimulos privados con y sin animo de lucro; e incluso,
incentivos gubernamentales, tales como la conformacion del Fondo Emprender del
Sena, y la Ley 1014 de 2006 de fomento a la cultura del emprendimiento.
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3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El aporte principal de este trabajo es evaluar el adecuado abordaje del
componente marketing en los proyectos emprendedores en la realizacién de
Trabajos de grado en la Universidad Industrial de Santander conducentes a la
formacion de empresas y por medio de un analisis detallado mostrar tendencias
en los diferentes comportamiento de los emprendedores con el fin de obtener
conclusiones que esclarezcan posibles falencias y asi encontrar oportunidades de

mejora para las proximas ideas de negocio nacientes.

La metodologia de esta labor investigativa se apoya en la recopilacion de
informacion y el analisis de esta misma con el fin de mostrar cualitativamente un

diagnaostico del concepto marketing en los proyectos de emprendimiento.

3.1 Seleccién de proyectos emprendedores

Los proyectos emprendedores se obtuvieron de los trabajos realizados en la
modalidad Creacion de Empresas como proyecto de grado en la Universidad
Industrial de Santander, informacion que fue tomada de la biblioteca central. Se
debe recordar que la modalidad de creacién de empresas es una de las
establecidas para la realizacion del Trabajo de grado por parte de los estudiantes
de los programas de pregrado de la UIS segun el ACUERDO No 240 DE 2008 y
es esta fecha el punto de partida central para la investigacion. Teniendo esto
presente, se estudiaron 166 proyectos (ver tabla 5) que resultaron de la técnica de
muestreo tipo censo, realizados bajo esta modalidad con el fin de que haya
suficiente trabajo para cada uno de los autores conllevando a resultados fieles al

comportamiento de la poblacién en estudio.
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Dentro de los documentos tenidos en cuenta para la aplicacion de la lista de
chequeo se encuentran los estudio de prefactibilidad y factibilidad ademas de los
ya mencionados, planes de negocio. Esto se hace debido que son etapas previas
dentro del proceso de emprendimiento que buscan la puesta en marcha de nuevas

ideas.

Segun Bustamante (2011) en su documento Manual para la presentacion vy
sustentacion del proyecto: Primeras recomendaciones, un estudio de
Prefactibilidad es un estudio intermedio previo a la toma de decision de inversion,
donde prima la fuente secundaria. Pueden coexistir los supuestos y la fuente
primaria. Con este nivel de estudio se da inicio a la promocion del proyecto; y un
estudio de la Factibilidad es el dltimo nivel de estudio antes de la toma de decision
de invertir, la mayoria de las variables son obtenidas a través de la fuente
primaria. Pueden coexistir los supuestos y la fuente secundaria. Ahora bien, un
plan de negocios “es un documento que identifica y analiza una oportunidad de
negocio, examina su viabilidad técnica, econdémica y financiera, y desarrolla todos
los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de
negocio en un proyecto empresarial concreto” (De la Vega, 2004, p. 1). Un plan de
negocios busca “ayudar al emprendedor a alcanzar un conocimiento amplio,
profundo y objetivo de la empresa que pretende poner en marcha, encontrar
socios o0 convencerles para que aporten capacidades necesarias para la puesta en
marcha del negocio y obtener financiacion para lanzar la empresa” (Nueno, 1996,
p. 1). En resumen, un estudio de prefactibilidad entra en contacto con el mercado
a través de datos secundarios, un estudio de factibilidad abarca datos primarios y
secundarios y un plan de negocios realiza una investigacion de mercados con
base a datos primarios y secundarios y ademas, plantea las estrategias en un plan
de mercadeo.

La tabla 5 muestra los tipos de documentos estudiados relacionando el programa

al que pertenecen junto a su respectiva cantidad y porcentaje.
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Tabla 5 Proyectos emprendedores estudiados

0,
TIPO PROGRAMA | CANTIDAD |TOTAL|PRODUCTO| % |SERVICIO| % Toﬁ’AL
Prefactibilidad| 'M9eMera 2 2 2 100% 0 0% | 100%
Quimica
Gestion
Empresarial 131
(IPRED)
Factibilidad | Produccion 143 88 62% 55  |38%]| 100%
Agroindustrial 10
(IPRED)
Ingenieria >
Quimica
Planes de | Ingenieria 21 21 17 81% 4 19%| 100%
negocio industrial
o 166 107 64% | 59  |36%]| 100%

Fuente: Autores

En los anexos 1,2 y 3 se encuentran las listas de los estudios de prefactibilidad,
factibilidad, y planes de negocio respectivamente. Para cada uno de ellos se
relaciona la informacion del programa al que pertenecen, el afio de realizaciéon y el

género de los emprendedores.

3.2 Instrumento de medicién

El instrumento de medicion se obtiene a partir de los conocimientos adquiridos por
los autores con la orientacion del director de proyecto e importantes puntos de
referencia practicos como en el modelo de plan de negocio del Fondo Emprender
con el apoyo articulos como El plan de negocio: una herramienta indispensable del

profesor Ignacio de la Vega Garcia del IE Business School y How to Write a Great
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Business Plan de William Sahlman de Harvard Business Review y textos como
Direccion de Marketing de Philip Kotler junto con el Radar de Innovacion
planteado en el articulo The 12 Different Ways for Companies to Innovate por
Sawhney M., Wolcott R., y Arroniz |. del MIT Sloan Lo que se busca con este
elemento es identificar al correcto uso del componente marketing de
emprendimiento a través del disefio del instrumento de medicion como una lista de
chequeo que permita validar o no la hipétesis planteada teniendo en cuenta los
siguientes aspectos:

e ¢ Son innovadores los proyectos emprendedores estudiados a la luz de los
modelos comprendidos en el articulo The 12 Different Ways for Companies

to Innovate?

e ¢Hay una clara diferenciacion entre investigacion de mercados y un plan

de mercadeo?

e (Contiene un estudio de mercados?

e ¢Lainvestigacion de mercados hizo uso de datos primarios y secundarios?

e (Es tenida en cuenta la investigacion de mercados en la toma de

decisiones?

e ¢ Se analiza previamente el sector?

e ¢ Existe un plan de mercadeo que evalle comercialmente el modelo de

negocios?
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e ¢Dentro del plan de mercadeo se realiza el estudio del marketing mix
(producto, precio, comunicacion, distribucion y servicio) en aras de evaluar

su viabilidad comercial?

e ¢Se hace una segmentacion del mercado de tal manera que se logre una

clara identificacion del cliente?

e (Se realiza un presupuesto de ventas en base a una estimacion de

demanda en el andlisis financiero?

e ¢ Realmente hay descrito un modelo de negocio?

Se debe aclarar que en ningun momento se pretende juzgar a los autores y
directores de los proyectos a los cuales se les aplicara esta herramienta, lo que se
busca es detectar la efectiva aplicacion del componente marketing y la claridad de

la idea de negocio.

El instrumento de medicion obtenido es una lista de chequeo con un encabezado
donde se registran datos de identificacion del documento: Nombre, Programa,
Género de los emprendedores y Tipo acompafiado de una seccién para la

Investigacion de mercados y otra para Plan de mercadeo.

Es importante mencionar que no se plantea este instrumento de medicion como
una “camisa de fuerza” a la hora de evaluar el componente marketing en los
documento estudiados ya que los autores son conscientes que se enfrentan a un
tematica donde se puede profundizar tanto como se quiera y que en la medida en

que se avance en este proceso, se podrén encontrar nuevos elementos que,
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debidamente identificados, ayudan a la estructuraciéon de las conclusiones de este
estudio.

La ficha técnica del trabajo de campo realizado se muestra a continuacion:

FICHA TECNICA

= TIPO DE ESTUDIO
Cuantitativo
= INSTRUMENTO
Lista de chequeo estructurada.
= METODOLOGIA
Censo
= TECNICA
Aplicacion directa de la lista de chequeo por parte de los autores.
= UNIVERSO INVESTIGADO

Proyectos de grado en modalidad Creacidén de empresas en la Universidad

Industrial de Santander.
= TAMANO DE MUESTRA

Estudios de prefactibilidad, factibilidad y planes de negocios realizados
desde Septiembre de 2008 y Julio de 2011

= FECHA DE CAMPO

1 de Febrero al 1 de Julio de 2012
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3.3 Metodologia

La dinamica llevada a cabo consisti6 en la lectura de los proyectos
emprendedores e identificar la presencia o no de cada uno de los elementos que
componen la lista de chequeo marcando con una equis (X) la casilla de SI 6 NO
segun sea el caso. Esta labor fue realizada como trabajo de campo por parte de
los autores siguiendo lineamientos tedricos a manera de profundizacion
conceptual planteados por Sahlman (1997) en su articulo How to Write a Great
Business Plan en Harvard Business Review y textos como Direccion de Marketing
de Kotler (1996). La lista se muestra a continuacion:

Tabla 6 Modelo de lista de chequeo

NOMBRE:

Programa:

Género Emprendedor 1 Género Emprendedor 2 Tipo :

INVESTIGACION DE MERCADOS SI | NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme CIIU

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica
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2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefonicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacion

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad
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5.1.2 Localizacién

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribuciéon

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacién de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafo actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de
ventas
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5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

2. ESTRATEGIAS (¢Como?)

2.1 Precio
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2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificaciéon del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucion

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de
comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocion

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio
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2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢, Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

Fuentes: Autores

67




4 RESULTADOS

En el anexo 4 se muestra la tabulacion de cada uno de los proyectos

emprendedores estudiados.

4.1Prefactibilidad

La tabla 7 muestra los resultados obtenidos en la aplicacion del instrumento de
medicion a los estudios de prefactibilidad.

Tabla 7 Lista de chequeo estudios de prefactibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl % NO %

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa 0 0% 2 [100%

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial

0, 0,
Internacional Uniforme CIIU 0 0% 2 100%

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector 1 50% 1 50%
2.2 Politica econémica 2 100%| O 0%

2.3 Importaciones 1 50% 1 50%
2.4 Exportaciones 0 0% 2 [100%

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado 2 100%| O 0%

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas 0 0% 2 100%
4.1.1.2 Encuestas personalizadas 0 0% 2 |100%
4.1.1.4 Encuestas on line 0 0% 2 100%
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4.1.2 Focus group 0 0% 2 [100%
4.1.3 Entrevista a profundidad 0 0% 2 |[100%
4.1.4 Técnica de observacion 0 0% 2 [100%
4.1.5 Experimentacion 0 0% 2 |[100%
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE 1 50% 1 50%
4.2.2 Camara de comercio 1 50% 1 50%
4.2.3 Libros 1 50% 1 50%
4.2.4 Periodicos y/o revistas 0 0% 2 |[100%
4.2.5 Internet 0 0% 2 100%
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad 0 0% 2 |1100%
5.1.2 Localizacion 0 0% 2 100%
cervici 5.1.3 Caracteristicas de productos o 0 0% > 100%
5.1.4 Precio 0 0% 2 |1100%
5.1.5 Distribucién 1 50% 1 50%
5.1.6 Servicio 0 0% 2 |1100%
5.1.7 Participacion de mercado 0 0% 2 [100%
5.1.8 Volumen de ventas 1 50% 1 50%
5.1.9 Politicas comerciales 0 0% 2 |100%
5.1.10 Benchmarking 0 0% 2 [100%
5.1.11 Producto sustituto 0 0% 2 |100%
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad 0 0% 2 |100%
5.2.2 Cantidad 0 0% 2 |100%
5.2.3 Disponibilidad 0 0% 2 [100%
5.2.4 Costo 0 0% 2 |1100%
5.2.5 Almacenamiento 0 0% 2 |100%
5.2.6 Condiciones de compra 0 0% 2 [100%
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
o 5.3.1.1 Tamafo actual y expectativa 0 0% > |100%
de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de 0 0% 2 100%

compra
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5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los

0 0% 2 |100%
responsables de ventas
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de 0 0% > 1100%
producto
5.3.2 Segmentacion del mercado 1 50% 1 50%
5.3.3 Seleccién del mercado meta 0 0% 2 |100%
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada 0 0% > 1100%
presentes
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras 0 0% 2 |100%
PLAN DE MERCADEO
Sl % NO %
1. INNOVACION (¢,Qué?)
1.1 Ofertas 1 50% 1 50%
1.2 Soluciones 0 0% 2 100%
1.3 Plataforma 0 0% 2 100%
1.4 Clientes 0 0% 2 |1100%
1.5 Experiencia del cliente 0 0% 2 [100%
1.6 Captura de Valor 0 0% 2 [100%
1.7 Procesos 0 0% 2 100%
1.8 Organizacion 0 0% 2 [100%
1.9 Cadena de suministro 0 0% 2 100%
1.10 Presencia 0 0% 2 100%
1.11 Conexiones 0 0% 2 100%
1.12 Marca 0 0% 2 |100%
2. ESTRATEGIAS (¢, Cémo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio 0 0% 2 [100%
2.1.2 Justificacion del precio 0 0% 2 [100%
2.1.3 .Posicionamiento en el mercado de 0 0% 2 100%
acuerdo al precio
2.1.4 Presupuesto 0 0% 2 100%
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas 0 0% 2 100%
2.2.2 Marca 0 0% 2 |100%
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2.2.3 Prototipo 0 0% 2 100%
2.2.4 Calidad 0 0% 2 |100%
2.2.5 Empaque 0 0% 2 [100%
2.2.6 Complementarios 0 0% 2 |[100%
roducto 2.2.7 Presupuestos de la estrategia de 0 0% > |100%
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales 0 0% 2 |[100%
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio 0 0
de comercializacion 0 0% 2 |100%
2.3.2 Exportacion 0 0% 2 |[100%
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de 0 0
distribucion 0 | 0% | 2 |100%
2.4 Promocion
promociér21.4-1 Establecimiento de medio de 0 0% > 1100%
2.4.2 Impacto 0 0% 2 100%
promOCiér2].4.3 Presupuestos de la estrategia de 0 0% > 1100%
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia 0 0% 2 |[100%
2.5.2 Servicio posventa 0 0% 2 [100%
'2.'5.3 _F'Qelamon costos de servicio-precio de 0 0% > 1100%
comercializacion
2.5.3 Comparacion con la competencia 0 0% 2 [100%
corvicio 2..5.4 Presupuestos de la estrategia de 0 0% > 100%
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos 0 0% 2 |100%
4. EJECUCION (¢, Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades 0 0% 2 [100%
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4.2 Factibilidad

La tabla 8 muestra los resultados obtenidos en la aplicacion del instrumento de

medicion a los estudios de factibilidad.

Tabla 8 Lista de chequeo estudios de factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

|si| % [NO| %
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa 139| 97% 4 3%
e I L e e
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector 109| 76% | 34 | 24%
2.2 Politica econémica 43 | 30% |100| 70%
2.3 Importaciones 28 | 20% |115( 80%
2.4 Exportaciones 32 | 22% |111| 78%
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado 57| 40% | 86 | 60%
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas 12 8% (131 92%
4.1.1.2 Encuestas personalizadas 137 96% 6 | 4%
4.1.1.4 Encuestas on line 4 3% (139 97%
4.1.2 Focus group 2 1% (141 99%
4.1.3 Entrevista a profundidad 17 | 12% |[126| 88%
4.1.4 Técnica de observacion 43 | 30% |100| 70%
4.1.5 Experimentacion 7 5% |136| 95%
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE 95| 66% | 48 | 34%
4.2.2 Camara de comercio 101 71% | 42 | 29%
4.2.3 Libros 53| 37% | 90 | 63%
4.2.4 Periddicos y/o revistas 26 | 18% |117| 82%
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4.2.5 Internet |106] 74% |37 | 26%
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad 55| 38% | 88 | 62%
5.1.2 Localizacién 120 84% | 23 | 16%
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio [114| 80% | 29 | 20%
5.1.4 Precio 107| 75% | 36 | 25%
5.1.5 Distribucién 23| 16% |120( 84%
5.1.6 Servicio 46 | 32% | 97 | 68%
5.1.7 Participacion de mercado 35| 24% |108| 76%
5.1.8 Volumen de ventas 26 | 18% |117| 82%
5.1.9 Politicas comerciales 30 [ 21% |113| 79%
5.1.10 Benchmarking 0 0% |143|100%
5.1.11 Producto sustituto 135| 94% 8 | 6%
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad 31| 22% |112]| 78%
5.2.2 Cantidad 27| 19% |[116| 81%
5.2.3 Disponibilidad 25| 17% |118| 83%
5.2.4 Costo 36 | 25% |107| 75%
5.2.5 Almacenamiento 9 6% |134| 94%
5.2.6 Condiciones de compra 65| 45% | 78 | 55%
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
. 5.3.1.1 Tamafo actual y expectativa de 137| 96% 6l 4%
crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de 138 97% 5| 30
compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los ol 1% |141] 99%
responsables de ventas
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de 11 1% |142| 99%
producto
5.3.2 Segmentacion del mercado 142 99% 11 1%
5.3.3 Seleccién del mercado meta 143| 100% 0] 0%
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes 12 8% |[131] 92%
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5.3.4.2 Barreras de entrada futuras 4 3% [139| 97%
PLAN DE MERCADEO
Sl |% NO| %
1. INNOVACION (¢Qué?)
1.1 Ofertas 38| 27% |105( 73%
1.2 Soluciones 6 4% |137| 96%
1.3 Plataforma 3 2% |140( 98%
1.4 Clientes 5 3% |138| 97%
1.5 Experiencia del cliente 4 3% |139| 97%
1.6 Captura de Valor 0 0% (143|100%
1.7 Procesos 2 1% (141 99%
1.8 Organizacion 0 0% |143|100%
1.9 Cadena de suministro 1 1% |142| 99%
1.10 Presencia 2 1% |141| 99%
1.11 Conexiones 0 0% |[143|100%
1.12 Marca 0 0% [143|100%
2. ESTRATEGIAS (¢, Como?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio 142 99% 1 1%
2.1.2 Justificacion del precio 24 | 17% |119( 83%
2.1.3 .Posicionamiento en el mercado de 5 3% |138] 97%
acuerdo al precio
2.1.4 Presupuesto 1 1% (142 99%
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas 143| 100% | O 0%
2.2.2 Marca 141 99% 2 1%
2.2.3 Prototipo 1 1% |142]| 99%
2.2.4 Calidad 138| 97% 5 3%
2.2.5 Empaque 63| 44% | 80 | 56%
2.2.6 Complementarios 133 93% | 10| 7%
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de 0 0% |143|100%
producto
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales |140| 98% | 3 | 2%
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2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de

LT 0 0% |143|100%
comercializacion

2.3.2 Exportacion 0 0% (143|100%

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de

0 0
distribucion 0 0% |143|100%

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocion |140| 98% 3| 2%

2.4.2 Impacto 39| 27% |104| 73%
5 2.4.3 Presupuestos de la estrategia de 140! 98% 3 | 20
promocion
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia 23| 16% |120| 84%
2.5.2 Servicio posventa 14 | 10% (129 90%

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de

T 0 0% |[143|100%
comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia 18 | 13% |[125| 87%

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio | 1 1% (142] 99%

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos 115 80% | 28 | 20%
4. EJECUCION (¢, Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades 0 0% |143|100%

4.3 Planes de negocio

La tabla 9 muestra los resultados obtenidos en la aplicacion del instrumento de

medicion a los planes de negocio de Ingenieria Industrial.

Tabla 9 Lista de chequeo aplicada a planes de negocio

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SiI| % [NO| %

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
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1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa 21| 100% | O | 0%
e I e R
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector 21| 100% | O | 0%

2.2 Politica econémica 19 90% | 2 | 10%

2.3 Importaciones 11| 52% |10 | 48%

2.4 Exportaciones 16 76% | 5 | 24%
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado 21| 100% | 0 | 0%
4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas 3| 14% |18 | 86%
4.1.1.2 Encuestas personalizadas 13 62% | 8 | 38%
4.1.1.4 Encuestas on line 5| 24% |16 | 76%
4.1.2 Focus group 0 0% 21 [ 100%
4.1.3 Entrevista a profundidad 3| 14% | 18| 86%
4.1.4 Técnica de observacion 41 19% (17| 81%
4.1.5 Experimentacion 41 19% |17 | 81%
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE 15| 71% | 6 | 29%
4.2.2 Camara de comercio 14| 67% | 7 | 33%
4.2.3 Libros 41 19% (17| 81%
4.2.4 Periodicos y/o revistas 41 19% |17 | 81%
4.2.5 Internet 14| 67% | 7 | 33%
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad 9| 43% |12 | 57%
5.1.2 Localizacion 13| 62% | 8 | 38%
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio |14 67% | 7 | 33%
5.1.4 Precio 12| 57% | 9 | 43%
5.1.5 Distribucién 8| 38% |13 | 62%
5.1.6 Servicio 8| 38% |13 | 62%
5.1.7 Participacion de mercado 3| 14% |18 | 86%
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5.1.8 Volumen de ventas 7| 33% |14 | 67%
5.1.9 Politicas comerciales 8| 38% |13 | 62%
5.1.10 Benchmarking 0 0% |21|100%
5.1.11 Producto sustituto 10| 48% | 11| 52%
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad 10 48% |11 | 52%
5.2.2 Cantidad 2| 10% |19 | 90%
5.2.3 Disponibilidad 7] 33% |14 | 67%
5.2.4 Costo 8| 38% | 13| 62%
5.2.5 Almacenamiento 0 0% 21 [ 100%
5.2.6 Condiciones de compra 11| 52% |10 | 48%
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
. 5.3.1.1 Tamafo actual y expectativa de 19! 90% | 2 | 10%
crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de 191 90% | 2 | 10%
compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los 0 0% |21 [100%
responsables de ventas
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de 4l 19% |17 81%
producto
5.3.2 Segmentacion del mercado 19 90% | 2 | 10%
5.3.3 Selecciéon del mercado meta 19| 90% | 2 | 10%
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes 0% |21 |100%
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras 0% |21 (100%
PLAN DE MERCADEO
Sl | % NO| %
1. INNOVACION (¢,Qué?)
1.1 Ofertas 12| 57% | 9 | 43%
1.2 Soluciones 0 0% |21 (100%
1.3 Plataforma 1 5% 20 | 95%
1.4 Clientes 0 0% |21 (100%
1.5 Experiencia del cliente 0 0% |21 (100%
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1.6 Captura de Valor 0 0% |21 |100%
1.7 Procesos 0 0% |21|100%
1.8 Organizacion O 0% |21(100%
1.9 Cadena de suministro 0 0% |21 |100%
1.10 Presencia 0 0% |21 (100%
1.11 Conexiones 0 0% |21 (100%
1.12 Marca 0 0% |21 (100%
2. ESTRATEGIAS (¢ Cémo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio 21| 100% | O | 0%
2.1.2 Justificacion del precio 9 43% |12 | 57%
- cuerdo 8ﬁ.;é,dl;osmlonam|ento en el mercado de s| 38% |13 62%
2.1.4 Presupuesto 8| 38% | 13| 62%
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas 21| 100% | 0 | 0%
2.2.2 Marca 191 90% | 2 | 10%
2.2.3 Prototipo O 0% |21(100%
2.2.4 Calidad 18| 86% | 3 | 14%
2.2.5 Empaque 10| 48% |11 | 52%
2.2.6 Complementarios 11 52% |10 | 48%
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de 10! a8% |11 5206
producto
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales 18 86% | 3 | 14%
. 2.3.2'Relacién costos de distribucién-precio de 1 5% | 20| 95%
comercializacion
2.3.2 Exportacion 2| 10% | 19| 90%
distribucic’)zr;&s Presupuestos de la estrategia de o 10% |19 90%
2.4 Promocion
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién |19 90% | 2 | 10%
2.4.2 Impacto 9| 43% |12 | 57%
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de 9| 430 | 12| 57%

promocién

2.5 Servicio
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2.5.1 Garantia 7] 33% |14 | 67%
2.5.2 Servicio posventa 6| 29% |15| 71%
_2._5.3 _I?elamon costos de servicio-precio de 0 0% |21 1100%
comercializacion
2.5.3 Comparacion con la competencia 41 19% (17| 81%
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio | 1 5% |20 | 95%
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos 14 67% | 7 | 33%
4. EJECUCION (¢, Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades O 0% |21(|100%
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Tabla 10 Gran total consolidado investigacion de mercados

TIPOS DE PROYECTOS PREFACTIBILIDAD FACTIBILIDAD PLANES DE NEGOCIO GRAN TOTAL

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl % |NO| % S % NO % S % |[NO| % S| % |NO| %

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la

empresa 0 0% 2 |100%| 139 | 97% | 4 3% || 21 |100%| O 0% (160 |96% | 6 4%

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial

Internacional Uniforme CIIU 0 0% 2 |100%| 9 6% | 134 | 94% | 3 | 14% | 18 | 86% || 12 | 7% | 154 | 93%

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector 1 |50%]| 1 |50%(|109]| 76% | 34 | 24% || 21 |100%| O 0% [|[131]79% | 35 | 21%
2.2 Politica economica 2 |100%]| O 0% [ 43 1 30% | 100 | 70% (| 19 | 90% | 2 | 10% | 64 | 39% | 102 | 61%
2.3 Importaciones 1 |]50%]| 1 |50%]| 28 | 20% | 115 | 80% || 11 | 52% | 10 | 48% || 40 | 24% | 126 | 76%
2.4 Exportaciones 0 0% 2 |100%]| 32 | 22% | 111 | 78% || 16 | 76% | 5 | 24% || 48 | 29% | 118 | 71%

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado 0 0% 2 |100%|f 57 | 40% | 86 | 60% || 21 |100%| O 0% || 78 | 47% | 88 | 53%

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefonicas 0% 100%| 12 | 8% | 131 | 92% || 3 | 14% | 18 | 86% | 15 | 9% | 151 | 91%

4.1.1.2 Encuestas personalizadas 0% 100%| 137 | 96% | 6 4% || 13 1 62% | 8 | 38% (150 | 90% | 16 | 10%

4.1.1.4 Encuestas on line 0% 100%| 4 3% | 139 | 97% | 5 | 24% | 16 | 76% || 9 | 5% | 157 | 95%

[l ol Noll N
NIN]INN

4.1.2 Focus group 0% 100%| 2 1% | 141 | 99% | O 0% | 21 |100%| 2 1% | 164 | 99%
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4.1.3 Entrevista a profundidad 0% | 2 |100%| 17 | 12% | 126 | 88% 14% | 18 | 86% | 20 | 12% | 146 | 88%
4.1.4 Técnica de observacion 0% | 2 |100%| 43 | 30% | 100 | 70% | 4 | 19% | 17 | 81% | 47 | 28% | 119 | 72%
4.1.5 Experimentacion 0| 0% | 2 |100%| 7 | 5% | 136 | 95% | 4 | 19% | 17 | 81% | 11 | 7% |155| 93%
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE 1 | 50% | 1 [50%| 95 | 66% | 48 | 34% | 15 | 71% | 6 | 29% | 111|67% | 55 | 33%
4.2.2 Cémara de comercio 1 | 50% | 1 [50%[101] 71% | 42 | 29% | 14 | 67% | 7 | 33% | 116 | 70% | 50 | 30%
4.2.3 Libros 1 | 50%| 1 [50% | 53 |37%| 90 | 63% | 4 | 19% | 17 | 81% | 58 | 35% | 108 | 65%
4.2.4 Periddicos y/o revistas 0| 0% | 2 |100%| 26 | 18% | 117 | 82% | 4 | 19% | 17 | 81% | 30 | 18% | 136 | 82%
4.2.5 Internet 0| 0% | 2 |100%|106| 74% | 37 | 26% | 14 | 67% | 7 | 33% | 120 72% | 46 | 28%
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad 0% | 2 |100%| 55 | 38% | 88 | 62% | 9 | 43% | 12 | 57% | 64 |39% [ 102 | 61%
5.1.2 Localizaci6n 0% | 2 |100%| 120 | 84% | 23 | 16% | 13 | 62% | 8 | 38% | 133 | 80% | 33 | 20%
servicio 5.1.3 Caracteristicas de productos o 0| 0% | 2 |100%| 114 80% | 29 | 20% | 14 | 67% | 7 | 33% | 128 |77% | 38 | 23%
5.1.4 Precio 0| 0% | 2 |100%|107 | 75% | 36 | 25% | 12 | 57% | 9 | 43% | 119 72% | 47 | 28%
5.1.5 Distribuci6n 1 | 50% | 1 [50%| 23 | 16% | 120 | 84% | 8 | 38% | 13 | 62% | 32 | 19% | 134 | 81%
5.1.6 Servicio 0| 0% | 2 |100%| 46 | 32% | 97 | es% | 8 | 38% | 13 | 62% | 54 | 33% | 112 | 67%
5.1.7 Participacion de mercado 0| 0% | 2 |100%| 35 | 24% | 108 | 76% | 3 | 14% | 18 | 86% | 38 | 23% | 128 | 77%
5.1.8 Volumen de ventas 1 | 50% | 1 [50%| 26 | 18% | 117 | 82% | 7 | 33% | 14 | 67% | 34 | 20% | 132 | 80%
5.1.9 Politicas comerciales 0| 0% | 2 |100%| 30 | 21% | 113 | 79% | 8 | 38% | 13 | 62% | 38 | 23% | 128 | 77%
5.1.10 Benchmarking 0| 0% | 2 |100%]| o | 0% | 143 |100%| 0o | 0% | 21 [100%| o | 0% | 166 |100%
5.1.11 Producto sustituto 0| 0% | 2 |100%|135|94% | 8 | 6% | 10 | 48% | 11 | 52% | 145 | 87% | 21 | 13%
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad 0| ow | 2 |100%| 31 | 22% | 112 | 78% | 10 | 48% | 11 | 52% | 41 | 25% | 125 | 75%
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5.2.2 Cantidad 0| 0% | 2 [100%| 27 | 19% | 116 | 81% | 2 | 10% | 19 | 90% | 29 | 17% | 137 | 83%
5.2.3 Disponibilidad 0| 0w | 2 [100%| 25 | 179% | 118 | 83% | 7 | 33% | 14 | 67% | 32 | 19% | 134 | 81%
5.2.4 Costo 0| 0w | 2 [100%| 36 | 25% | 107 | 75% | 8 | 38% | 13 | 62% | 44 | 279% [ 122 | 73%
5.2.5 Almacenamiento 0| ow | 2 [100%] 9 | 6% | 138 9a% | o | 0% | 21 [100%] 9 | 5% [157] 95%
5.2.6 Condiciones de compra 0 0% 2 |100%| 65 | 45% | 78 | 55% || 11 | 52% | 10 | 48% || 76 | 46% | 90 | 54%
5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
expectativa de Cregﬁi'ééomma”o actual'y 1 | s0% | 2 |100%]137| 96% | 6 | 2% | 19 | 90% | 2 | 10% | 157 | 95% | 10 | 6%
de compra 5.3.1.2 Encuestas de intenciones | o | 5 |100%(138| 97% | 5 | 3% | 19 | 90% | 2 | 10% | 157 | 95% | o | s%
los responsables dg.\:féln.;sAnahss delaopinionde o 1 oo | 2 [100%| 2 | 1% | 141 | 99% | o | 0% | 21 |100%| 2 | 1% | 164 | 99%
de producto 5.3.1.4 Pruebas de mercado o ol ow | 2 [100%] 1 | 1% | 142 99% | 4 | 19% | 17 | 81% || 5 | 3% |161] 97%
5.3.2 Segmentacion del mercado 50% | 1 | 50% (| 142 | 99% 1% || 19 | 90% | 2 | 10% || 162 | 98% | 4 2%
5.3.3 Seleccion del mercado meta 0| 0% | 2 [100%]143]100%| 0 | 0% | 19 | 90% | 2 | 10% | 162|98% | 4 | 2%

5.3.4 Posicionamiento en el mercado
oresentes 53.4.1Barreras deentrada )l o | o0 | 5 [1000%| 12 | 8% | 131 | 92% | o | 0% | 21 |100%| 12 | 7% | 154 | 93%
futuras 53.4.2Barreras deentrada | o | o0 | 5 [100% 4 | 3% | 139 | 97% | o | 0% | 21 |100%| 4 | 2% | 162 | 98%

Fuente: Autores
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4.4 Andlisis de los resultados

A continuacion se responden interrogantes clave a la hora de validar la hipotesis
de investigacion planteada. Cabe aclarar que las respuestas estan basadas
principalmente al comportamiento evidenciado en los estudios de factibilidad y
plan de negocios ya que el nimero de estudios de prefactibilidad encontrados no

permite andlisis profundos.

1. ¢Son innovadores los proyectos emprendedores estudiados a la luz de los
modelos comprendidos en el articulo The 12 Different Ways for Companies to

Innovate?

Siendo la innovacién una herramienta que impulsa el marketing de
emprendimiento y aplicando el modelo del radar de innovacion a los proyectos de
emprendimiento estudiados se muestra el comportamiento de los estudios de

prefactibilidad, factibilidad y planes de negocio en cifras absolutas:

e Prefactibilidad

Ofertas

Soluciones

Conexiones Plataforma

Presencia Clientes

Cadena de suministro Experiencia del cliente

Organizacion Captura de Valor

Procesos

Figura 3 Doce formas de innovar en los estudios de prefactibilidad estudiados

Fuente: Autores
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e Factibilidad

Ofertas

Conexiones

Presencia Clientes

Cadena de suministro Experiencia del cliente

Organizacion Captura de Valor

Procesos

Figura 4 Doce formas de innovar en los estudios de factibilidad estudiados

Fuente: Autores

e Planes de negocio

Ofertas

Soluciones

Conexiones Plataforma

Clientes

Presencia

Cadena de suministro Experiencia del cliente

Organizacion Captura de Valor

Procesos

Figura 5 Doce formas de innovar en los planes de negocios estudiados

Fuente: Autores
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Con figuras 3, 4 y 5 se evidencia que los emprendedores no aprovechan las
dimensiones disponibles de la compafia a través de las cuales podrian desarrollar
estrategias para la generacidbn de valor reconocible por parte del cliente

centrandose principalmente en ofertas.

60,0% -
° | 54,8%
50,0% -
40,0% -
30,7%
30,0% -
20,0% -
10,0% - o .
3,6% 32% 2;4 2;% 1,2% 1,2% 0,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0
0,0% - e

No innovan
Ofertas
Soluciones
Clientes
Plataforma
Procesos
Presencia
Captura de Valor
Organizacidn
Conexiones
Marca

n= 166

Experiencia del cliente
Cadena de suministro

Figura 6 Innovacion en los proyectos emprendedores

Fuente: Autores

En el 54.8% de los casos no se identifica con claridad el concepto de innovacién
ya que plantean cambios leves a productos o servicios de modelos de negocio
existentes en el mercado. La Captura de valor, Organizacién, Conexiones y Marca
son dimensiones que no fueron tenidas en cuenta por los emprendedores (Ver

figura 6).
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2. ¢Hay una clara diferenciacion entre investigacion de mercados y un plan de

mercadeo?

No existe una diferenciacion entre los conceptos que intervienen en una
investigacion de mercados y en un plan de mercadeo, ya que son tratados como
un solo conjunto y no se desliga el fin que persigue cada uno de ellos. En los
estudios de factibilidad muchos aspectos del marketing mix son analizados a lo
largo del documento pero no se hace de manera formal el proceso de marketing lo

gue si sucede en un plan de negocio.

3. ¢Contiene un estudio de mercados? ¢La investigacion de mercados hizo uso

de datos primarios y secundarios?

En los estudios de factilidad y planes de negocio se realiza investigacion de
mercados a partir de datos primarios y secundarios. Los dos estudios de
prefactibilidad analizados se ajustan fielmente a la definicién en lo que a mercadeo
se refiere ya que predominan los datos secundarios. En los estudios de factibilidad
se realizan dos investigaciones: una para demanda (habitos de consumo) y otra
para oferta (competencia existente) y ademas, existe siempre el establecimiento

de objetivos.

e Fuentes primarias factibilidad: En la figura 7 se muestra la fuerte
tendencia a preferir las encuestas personalizadas sobre como el Focus
Group. Esto a punta a concluir que el emprendedor se inclina totalmente
por una investigacion de mercados cuantitativa dejando de lado un andlisis

cualitativo.
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100,0% 1 916%  958% 97,2% 98,6% 95,1%
80,0% -
60,0% -
Sl
40,0% - E NO
20,0% -
0,0% -
Encuestas Encuestas Encuestas on line  Focus group Entrevista a Técnica de  Experimentacion
telefdénicas personalizadas profundidad observacion n=143

Figura 7 Andlisis de las fuentes primarias empleadas en los estudios de
factibilidad

Fuente: Autores

e Fuentes secundarias factibilidad:

100,0% -
81,8%
80,0%
60,0%
Sl
1)
40,0% NG
20,0%
0,0%
DANE Camara de Libros Periddicos y/o Internet
comercio revistas n=143

Figura 8 Analisis de las fuentes secundarias empleadas en los estudios de
factibilidad

Fuente: Autores
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Segun la figura 8, las fuentes secundarias de datos preferidas son el DANE con un
66,4 %, la Camara de Comercio con un 70,6% e internet con 74,1%. La
herramienta Internet es sin lugar a dudas la fuente secundaria con mayor
frecuencia empleada por los 143 emprendedores que desarrollaron un estudio de
factibilidad, pero se sabe que en internet es un universo con todo clase de
informacién, por lo cual seria bueno a modo de formacion de los emprendedores
saber si estos le sacan el mayor fruto a esta herramienta, es ideal que se usaran

bases de informacion cientificas que permitan la credibilidad en lo consultado.

e Fuentes primarias planes de negocio: Al igual que los estudios de
factibilidad, predomina el uso de las encuestas personalizadas en los 21
planes de negocio planteados pero se tiene en cuenta de mayor manera
opciones como las entrevistas a profundidad (61,9%) y la experimentacion

(ver Figura 9).

100,0% - 1 %
85,7% 85,7%

81,0% 81,0%

80,0%

60,0%

M S|

40,0% ENO

20,0%

0,09

0,0%

Encuestas Encuestas Encuestas on Focus group Entrevista a Técnicade  Experimentacion n=21
telefénicas personalizadas line profundidad observacion

Figura 9 Andlisis de las fuentes primarias empleadas en los planes de negocio
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Fuente: Autores

e Fuente secundarios planes de negocio:

100,0% -

77,3% 77,3%

80,0% -

60,0%

"N
40,0% HNO
20,0%
0,0%
DANE Camara de Libros Periddicos y/o Internet
comercio revistas n=21

Figura 10 Andlisis de las fuentes secundarias empleadas en el desarrollo de los
planes de negocio

Fuente: Autores

Las fuentes secundarias de datos preferidas son el DANE con un 68,2%, la
Camara de Comercio con un 63.3% e internet de 63.6% de un total de 21 planes
de negocio estudiados. Otras fuentes de datos secundarios encontrados fueron el

SISBEN y las empresas de servicios publicos (ver Figura 10).

A continuacion se presenta la figura 11, en vista que en el analisis estadistico
desarrollado para los estudios de factibilidad y planes de negocio analizados se
muestran comportamientos similares, se hizo un conglomerado del total de
proyectos emprendedores estudiados (ver tabla 10) con el fin de ver claramente la

tendencia de los emprendedores al consultar fuentes primarias.
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90% 95%  99% 93%

100% - 91% 88%

80% -

60% -

40% -

20% - M S|

0% - ENO

Encuestas telefdnicas
Encuestas on line
Focus group
Técnica de observacion
Experimentacion

n=166

Encuestas personalizadas
Entrevista a profundidad

Figura 11 Datos primarios total de proyectos emprendedores

Fuente: Autores

En la figura 11 se consigna la tendencia general de los emprendedores en cuanto
a las fuentes primarias: las encuestas personalizadas estan presentes en el 90%
de los casos lo que permite concluir que se hace un estudio cuantitativo del
mercado dejando de lado alternativas de estudio cualitativas como el Focus group
gue puede proporcionarle al emprendedor importante informacion respecto a
sensaciones y emociones generadas con la oferta de producto o servicio. También
se destaca el hecho de que se prefiera abordar personalmente al encuestado en

lugar de realizar la encuesta por medio telefénico u online.

4. ¢Es tenida en cuenta la investigacion de mercados en la toma de decisiones?

Los resultados obtenidos en la investigacion de mercados son tenidos en cuenta
en la toma de decisiones posterior durante el desarrollo del proyecto emprendedor
pero el punto a destacar es que la investigacion de mercados no se hace con la

suficiente rigurosidad ya que no se analiza a profundidad todas las variables que
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100%

80%

60%

40%

20%

0%

se deben tener en cuenta como los proveedores o la competencia, lo cual son de

vital importancia para poder garantizar una buena investigacion de mercados.

El comportamiento del estudio de proveedores y competencia se muestra a

continuacion:

e Factibilidad:

90%

M S|
ENO

Calidad Cantidad Disponibilidad Costo Almacenamiento Condiciones de
compra

n=143

Figura 12 Andlisis de Proveedor en estudios de factibilidad

Fuente: Autores

Al estudiar la forma como los emprendedores analizan lo concerniente a
proveedores, donde cabe aclarar que se esta discriminando las factibilidades de
servicio, ya que Unicamente se analizO proveedores de materias primas; se
encontré que lo mas importante para ellos es establecer las politicas de compra
con un porcentaje del 74%, (ver Figura 12) y la existencia de un gran vacio en las
otras cinco variables fundamentales a la hora de estudiar un proveedor, como lo
son: la calidad, cantidad, costo, disponibilidad, almacenamiento. En la medida en
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la que se chequed cada estudio de factibilidad, se aprecié que, a pesar de que
todas las variables tengan igual importancia en un estudio de mercados, el
almacenamiento del proveedor por ejemplo, tuvo un andlisis de un 10% de 88
factibilidades estudiadas, es alli donde factores como estos pueden afectar

cualquier decision que se tome referente a la ejecucion de un proyecto.

100%
100% -~ 94%

84%  goue 84% 82%
80% - 75% 76%

68%

79%

60% -

40%

20%

0%

el c o o c o o v 4 oo o
@ ) 0 'S i) (o] ° 3 2 £ 5
= o o 9} o S S c © = =
= © 5] & =) - et 9] o 5 E=]
S N 5 o [} o > = 17}
] fres] he] S < bl
8 o 2 [J) ) @] o
=3 o (=) o 5 o g IS
(] [ £ u o >
T 0 N 5 ] ©
w O o = =1 o
o 3 ®© (@] = o
Qo C o > o
53 S o
f +
] ©
© o
©
—
©
© n=143

Figura 13 Andlisis de Competencia en estudios de factibilidad

Fuente: Autores

Como se observa en la figura 13 que contrasta variable por variable la
competencia, es mayor el porcentaje total de estudios de factibilidad que no

analizan en la investigacion de mercados aspectos tan importantes como lo son la
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calidad, distribucion, servicio, participacion en el mercado, volumen en ventas,
politicas comerciales y el benchmarking; en el cual cabe resaltar este ultimo item
del cual quizas el emprendedor no tiene muy claro su concepto y no lo tiene en
cuenta a la hora de realizar su andlisis de la competencia, esta cerrando una gran
oportunidad de poder hacer un andlisis claro del competidor mas fuerte al que se
enfrenta y asi permitir compararse y tener un punto de referencia de lo que podra
enfrentar y en lo que enfatizara para atacar y asi lograr penetrar en su mercado

objetivo.

e Planes de negocio

100% - 1009
86%
80% 67% 67%
570, 62% ? 5704 62%  62% Y 62%
60% - ° ° 52%
48
437 8% 3% 389 389 389 3
40% - ? 3% 339
20% - 149
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0% ENO
kS S 3o 8 S 2 3 © @ =y 2
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S £ g% * £ &8 g, ¢ &8 E 3%
bS] = 8 k7] o5 ° g 5 g
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S
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Figura 14 Andlisis de Competencia en los planes de negocio estudiados

Fuente: Autores
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PROVEEDOR
100%

100% -
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Figura 15 Andlisis de Proveedor en los planes de negocio estudiados

Fuente: Autores

En los planes de negocio el comportamiento del estudio de proveedor y
competencia son similares al de la factibilidad (ver figuras 14 y 15) ya que no se

estudia a profundidad las caracteristicas de estas dos variables del mercado.

e Proyectos emprendedores
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Figura 16 Andlisis de Competencia total de proyectos emprendedores

Fuente: Autores

Con el fin de observar las tendencias de los emprendedores y con los datos
obtenidos del conglomerado realizado de la investigacion de mercados para el
total de los 166 proyectos emprendedores analizados (ver tabla 10), se grafico el
estudio de proveedores como se muestra a continuacion en la figura 17, donde se
muestra que el emprendedor no establece lineamientos claros que definan a los

proveedores que utilizara en la puesta en marcha de su idea de negocio.
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Figura 17 Andlisis de Proveedor total de proyectos emprendedores

Fuente: Autores

5. ¢Se hace un adecuado analisis previo del sector?

Al empezar a estructurar una idea de negocio, uno de los factores claves es hacer

un detallado estudio y analisis del sector, ya que se parte de lo general con el fin

de conocer el mundo en el cual se va a incursionar. Para ello se hace un contraste

del abordaje que se le da desde el punto de vista de un plan de negocio y un

estudio de factibilidad al estudio del sector (ver figura 18 y 19).
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Figura 18 Analisis del sector

Fuente: Autores
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La clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU permite clasificar actividades
econdémicas por procesos productivos y proporciona un conjunto de categorias de
actividades. Esta clasificacion no es tenida en cuenta por el emprendedor de la
nueva idea de negocio el cual presenta desconocimiento de esta herramienta
clave como punto de referencia del contexto al que pertenece a la hora de pensar
constituir un negocio con todos los aspectos legales en el mejor orden posible.

Cabe resaltar que se hace un buen estudio del crecimiento del sector y la
proyeccion de un mercado a futuro, lo cual es muy importante porque el constituir

una empresa es un punto de planeacién a largo plazo.

Al ofrecer un producto al mercado, en el estudio de factibilidad no se debe
descuidar las tres variables menos analizadas al estudiar el sector como lo son la
politica econdémica, exportaciones e importaciones, puesto que esto muestra una
dinamica del comportamiento del sector en que se va a incursionar y se pueden
estar cortando alas al poder existir una posibilidad de exportacion del nuevo
producto o peor aun no tener en cuenta si el pais esta adquiriendo lo mismo que
se va a ofrecer de otro pais, lo cual podria afectar significativamente el nuevo
modelo de negocio ya que no se estaria estudiando la competencia externa que

puede significar una toma errada de decisiones.

6. ¢Existe un plan de mercadeo que evalle comercialmente el modelo de
negocios? ¢Dentro del plan de mercadeo se realiza el estudio del marketing
mix (producto, precio, comunicacion y distribucion) en aras de evaluar su

viabilidad comercial?
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La tendencia existente es la de un plan de mercadeo incompleto con estrategia de
mercadeo sin suficiente profundidad. Estructura mucho méas definida en las
factibilidades que en los planes de ingenieria industrial.

En el estudio realizado en el presente proyecto se puede diferenciar el
comportamiento de cada una de las variables del marketing mix (precio, producto,
distribucién, promocion y servicio), para efectos de un analisis de factibilidad y un
plan de negocios donde se observa que:

PRECIO

Como resultado del estudio realizado a manera de censo se observé que todas las
factibilidades estudiadas abordan las estrategias basicas de un plan de mercadeo
lo cual no esta dentro del alcance de este tipo de estudio, y como es sabido un
plan de mercadeo busca plantear las estrategias del marketing mix lo cual hace

parte del desarrollo de un plan de negocios.

Aunque las factibilidades analizadas muestren en su contenido el analisis de
precio y planteen una serie de estrategias no significa que le esten dando el
adecuado manejo a la hora de hacer el estudio puesto que hacer una estrategia
de precio no solo se trata de mencionar el precio que se planea cobrar teniendo
en cuenta los costos y un margen de utilidad adicional; plantear una estrategia de
precio abarca justificarlo de tal forma que se establezca el por qué del precio, qué
se busca alcanzar con este y ubicarlo con respecto al de la competencia si es mas
alto o mas bajo. En la figura 20 se muestra claramente que el 99% de los casos
determinan el precio, el 83% no le dan un adecuado manejo a la justificacion y un

97% no establece un posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio.
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Figura 20 Estrategia de Precio en los estudios de factibilidad

Fuente: Autores

El 57% de los planes revisados no justifican el precio frente a un 43% (ver figura
21) que si lo manejan de una forma adecuada, lo cual muestra claramente el
mismo error que cometieron los emprendedores al realizar el estudio de
factibilidad donde dan por sentado que determinar el precio y mostrar de donde
se obtuvo, ya sea con utilidades o sacando el promedio respecto al manejado por
la competencia, es justificarlo en lugar de comprarlo frente al de la competencia y
ser capaz de explicar como se puede posicionar en un mercado con precios sean
mas altos o0 mas bajos que logren una forma atractiva y diferenciadora que llame
la atencién del mercado manteniendo la rentabilidad del modelo de negocio

planteado.
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Figura 21 Estrategia de Precio en los planes de negocio

Fuente: Autores

PRODUCTO

Al analizar los contenidos de los estudios de factibilidad se muestra una clara
descripcion del producto o servicio (ver figura 22) que se va a presentar en el
mercado, mostrando las caracteristicas, productos complementarios, la marca, los
controles que seran llevados a cabo para mantener la calidad de este; pero se
estd descuidando otras variables como el empaque para el caso de la propuesta
de un negocio que ofrezca producto y el presupuesto que conlleva poder cumplir

con todas las variables anteriormente planteadas.
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Figura 22 Estrategia de producto en los estudios de factibilidad

Fuente: Autores

En el plan de negocios se observa que aunque el 48 % del censo estén
presupuestando lo que conlleva desarrollar todas las variables de producto existe
un 52 % que pasan por alto. La posibilidad de crear un prototipo para el mercado
no es tenida en cuenta lo cual podria ser de gran ayuda para evaluar los costos y

las caracteristicas (ver figura 23).
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DISTRIBUCION

Se presenta una gran preocupacion a la hora de establecer los canales de
distribucion ya que el emprendedor en el analisis de factibilidad como en el plan de
negocio Unicamente se estd preocupando por establecer canales como se
muestra en la figura en un 98% para factibilidad y en un 86% para el caso de los
planes de negocio. Se olvida determinar la relacién costos de distribucion-precio

de comercializacion (ver figura 24).
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Figura 24 Estrategia de distribucion en estudios de factibilidad

Fuente: Autores

La tendencia en estrategia de distribucién se repite entre factibilidad y plan de
negocios. (ver figura 25)
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Figura 25 Estrategia de distribucion en los planes de negocio

Fuente: Autores
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PROMOCION

La variable del marketing mix mejor manejada y en la cual centran su mayor
analisis los estudios de factibilidad es la Promocion, ya que se detalla todo lo
concerniente a establecer los canales, medios publicitarios y el presupuesto que
conlleva desarrollar esta estrategia; aunque se presente una falencia del 73% de
los estudios de factibilidades en describir el impacto que traeria establecer los
respectivos canales o medios publicitarios, se puede decir que tienen los
conceptos claros dandole mas importancia al andlisis de ella a diferencia de las
otras estrategias. . (Ver figura 26)
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Figura 26 Estrategia de Promocién en estudios de factibilidad

Fuente: Autores

En los planes de negocio se presenta en mejor abordaje a la hora de desarrollar
esta estrategia de Promocion puesto que existe un comportamiento nivelado entre
los tres items propuestos, y su comportamiento varia respecto al de factibilidad ya
gue el plan de negocio no esta enfatizando en presupuesto tanto como la
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factibilidad pero mejora en medir el impacto que traeria establecer el medio de

promocion (ver figura 27).
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Figura 27 Estrategia de Promocién en los planes de negocio

Fuente: Autores

SERVICIO

Se presentan unas cifras alarmantes a la hora de realizar un analisis del servicio
de los proyectos emprendedores ya que no se esta tenido en cuenta variables
tales como la garantia y el servicio posventa que son fundamentales cuando se
quiere lograr la fidelizacién del mercado objetivo; puesto que, como se sabe el
sostenimiento de un negocio depende de los clientes, y si aspectos como estos
no se estan teniendo en cuenta, por mas llamativo que sea el modelo de negocio
propuesto y no se le brinde el adecuado servicio al cliente, no lograra sobrevivir a

un mercado que constantemente fluctla (ver figuras 28 y 29).
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Figura 28 Estrategia de Servicio en estudios de factibilidad
Fuente: Autores
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Figura 29 Estrategia de Servicio en los planes de negocio

Fuente: Autores
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Partiendo de lo anteriormente analizado se ve un claro comportamiento de que no
se esta teniendo en cuenta los costos que conlleva desarrollar las estrategias de
las variables del marketing mix a la hora de hacer un plan de mercadeo.

7. ¢Se hace una segmentacién del mercado de tal manera que se logre una

clara identificacion del cliente?

e Factibilidad
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Figura 30 Comportamiento del Consumidor en estudios de factibilidad

Fuente: Autores

Una de las fortalezas del emprendedor a lo largo del desarrollo del estudio de
mercados en un analisis de factibilidad, es ver con claridad la importancia que
tiene hacer un completo estudio del consumidor en dos variables fundamentales,
como lo son la segmentacién del mercado y la seleccion del mercado meta. En la

figura 30 se puede ver claramente que ante el estudio realizado el 100% de los
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emprendedores identifican el mercado meta en el cual se van a dirigir y a su vez
hacen el proceso de subdividir el mercado en los clientes que presentan las
necesidades similares lo cual permite adecuar modelo de negocio de acuerdo al

comportamiento del cliente que se quiera abarcar.

Pero no por ello deben descuidarse factores de vital importancia como se muestra
en la figura 30 donde en un 92% y 97% de los 143 estudios de factibilidad
analizados no detectan las posibles barreras presentes o futuras que se pueden
presentar ante la nueva idea de negocio, ya que esto permitiria al emprendedor
determinar la viabilidad previa de acceso al mercado y prepararse ante cualquier
cambio que presente, puesto que de antemano deberian ser consientes que el
mercado es un universo con continuas fluctuaciones, donde cada vez se ofrecen

nuevas opciones acordes a la necesidad especifica de un cliente.

Los emprendedores no deben olvidar que existe una valiosa herramienta al
guerer lanzar un nuevo producto o servicio a un mercado, como lo es hacer una
pruebas del mismo ante la segmentacion del mercado realizada, lo cual permitiria
tener una idea previa de la aceptacion de este ante los posibles clientes y asi
detectar el posible éxito rechazo por parte de los consumidores; cabe aclarar que
esto es posible si el emprendedor cuenta con los recursos necesarios para
hacerlo, y para efectos de los estudios de factibilidad, solo el 1% lo hicieron y asi
durante el estudio de investigacion de mercados realizado ver la aceptacion del
producto en el mercado . A su vez tanto el que propone un estudio de factibilidad
como el que aborda el desarrollo de un plan de negocio muestran claramente que
estan perdiendo la oportunidad de analizar la opinion de la persona que se
enfrenta directamente con el cliente y quien mejor que el responsable de ventas
conoce las reacciones y el acogimiento que el producto o servicio tuvo, perdiendo

una forma facil y real de poder mejorar el producto a ofrecer o servicio a prestar.
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e Plan de negocios
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Figura 31 Comportamiento del Consumidor en planes de negocio

Fuente: Autores

En los planes de negocios propuestos (ver figura 31) se observa que el porcentaje
de los emprendedores que hacen pruebas de mercado del producto es de tan solo
un 19%, pero al menos existen algunos que tienen el conocimiento de este y si lo
hacen saben que es importante hacerlo y que servird al encaminar el negocio que

se quiere desarrollar.

La figura 32 muestra la tendencia al analizar el consumidor por parte de los
emprendedores. Esta figura muestra el consolidado de los proyectos

emprendedores estudiados.
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Figura 32 Andlisis de Consumidor consolidado en proyectos emprendedores

Fuente: Autores

8. ¢Se realiza un presupuesto de ventas en base a una estimacion de demanda

en el andlisis financiero?

La estimacion de la demanda es hallada en la investigacion de mercados bajo un
determinado pardmetro de una fuente secundaria escogida por el autor pero no es
clara la relacidn existente entre esta estimacion y el presupuesto de egresos e

ingresos en el analisis financiero.

9. ¢Realmente hay descrito un modelo de negocio?
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Teniendo en cuenta que la definicion de Markides (2008) de modelo de negocio se
define como la suma de las respuestas a interrogantes como ¢A quiénes se les
debe considerar como clientes?, ¢ Qué productos o servicios se les deberia ofrecer
a esos clientes a partir de una (diferenciada) propuesta de valor sostenible en el
tiempo? y ¢ Cdmo se puede hacer todo lo propuesto de una forma eficiente? y con
base al comportamiento evidenciado en la pesquisa efectuada, se afirma que los
modelos de negocio encontrados son incompletos ya que, a pesar de que tienen
claro quiénes seran sus clientes (ver figura 32) no definen cual va ser su
propuesta de valor (ver figura 6) y al plantear las estrategias de la mezcla de
mercado, no realizan el presupuesto para cada una de ellas (ver figura 20 a 29).
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5. CONCLUSIONES

5.1 Sobre el tema Marketing de Emprendimiento

El campo de accion es amplio y hay mucho por descubrir, contextualizar y
concluir, especialmente en un pais como Colombia. Y aun mas atractivo es el
potencial de investigacion a futuro en esta temética cuando, por ejemplo se
descubre que incluso autoridades mundiales en la materia, como lo son los suecos
Bjorn Bjerke y Claes Hultman, quienes afirmaron en su momento (2002) que el
conocimiento del Marketing de Emprendimiento se encontraba en pafiales aun
(2008) lo sostienen abierta y contundentemente en su trabajo de investigacion en
curso para la Universidades de Estocolmo y Orebro, en donde califican como

“sorprendente” el poco conocimiento que a nivel mundial aun se tiene del mismo.

A pesar de encontrar en paises como Colombia, elementos positivos que
evidencian cantidad, se llega irremediablemente al tema calidad de cultura
emprendedora, y se observa que definitivamente se esta en mora de empezar a
estructurar el pensamiento de los futuros empresarios en aras de fomentar el uso
de métodos que sean replicables adecuadamente, sobre los proyectos que estos
desarrollen en el ambito nacional, maxime si se tiene en cuenta que, tal como lo
plantea el Banco Interamericano de Desarrollo: el output del proceso emprendedor
no solo es la creacién de empresas (...), sino también el nacimiento de mejores

emprendedores (Kantis, 2004).

Se pone a prueba la necesidad de comprension académica y practica de temas
como innovacién en futuros emprendedores pues es importante dar a conocer las
diferentes formas en que se puede explotar un modelo de negocio con gran
probabilidad de aceptacién por un universo que pide constantemente grandes

ideas y que ve en emprendimiento un motor de desarrollo econémico.
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El marketing de emprendimiento no solo funciona como una herramienta para
perfeccionar los planes de negocio, sino que representa el esfuerzo continuo del
emprendedor (o0 grupo de emprendedores) que enmarca la basqueda incansable
de oportunidades, la obsesion por la satisfaccion de demandas y deseos del
cliente y el enfoque permanente hacia los resultados por sobre todas las cosas.

Los emprendedores en la etapa de visualizacién de su idea de negocio deben
tener claro el enfoque dual del concepto integral de marketing, ya que por un lado
a través de éste descubre su viabilidad o no desde el punto de vista comercial del
modelo de negocio propuesto, y por el otro soporta el proceso de prediccion de
demanda en el corto plazo y apoya el direccionamiento estratégico necesario para

enfilar sus baterias hacia la consecucion del éxito empresarial en el largo plazo.

5.2 Sobre el estudio desarrollado

La hipodtesis para este trabajo de investigacion planteaba que “Los planes de
negocio elaborados como proyecto de grado en la Universidad Industrial de
Santander fallan en el abordaje del componente marketing”, 1o cual se confirma a
través del estudio realizado ya que se detecta que los emprendedores no tienen
clara la importancia del marketing evidenciado en fallas propias como la falta de
claridad en las estrategias de la mezcla de mercado, la ausencia de una clara
distincién entre una investigacion de mercados y un plan de mercadeo y la poca
profundidad que se le da al estudio de la competencia y los proveedores de los
cuales a continuacion se contextualizara globalmente a partir de la evaluacién de

los 166 proyectos emprendedores analizados para efectos de este proyecto.

Tipos de informacién
Queda claro que cuando el emprendedor busca fuentes de informacién primarias
para desarrollar el estudio de mercado concentra su atencién en particular en las

encuestas personalizadas lo cual se comprueba estadisticamente en la tabla 10 y
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la figura 11, donde en un 90% los emprendedores estudiados muestran la
tendencia a obtener la informacién necesaria para su idea de negocio a partir de
un cuestionario, basandose en resultados netamente cuantitativos, sin ver la
oportunidad por medio de otras técnicas como el focus group o la observacién de
percibir y experimentar las sensaciones del mercado, y asi por medio de un
analisis cualitativo poder corroborar los pensamientos y necesidades que el
consumidor dejo plasmados estadisticamente en un papel.

Competencia

El emprendedor debe tener la capacidad de enfrentarse a cualquier tipo de
competencia presente o futura , donde es necesario conocer las fortalezas y
debilidades de esta, lo cual es parte fundamental a la hora de llevar a cabo un
verdadero estudio de mercados; para esto se propuso en la lista de chequeo el
analisis de 11 variables a la hora de querer conocer acerca de la competencia y
los resultados obtenidos, tras un andlisis horizontal, (tabla 10) y explicitamente en
la figura 16 muestran que el emprendedor se concentra en el analisis de 4
variables de las 11, lo cual de entrada deja vacios en lo que implica para el
emprendedor hacer un estudio de mercados. Para ver mas claramente estos
resultados en la figura 16 se obtiene que los emprendedores al estudiar la
competencia se concentran en la localizacion (80%) , caracteristicas del servicio o
producto (77%), precio (72%) y producto sustituto (87%), y estan dejando al lado
variables como el servicio donde solo un 33% de los emprendedores lo
mencionan, olvidando que este es al fin y al cabo el que se preocupa por el
bienestar del cliente y es alli donde se pierde la oportunidad de analizar y ver la
importancia de estudiar toda informacién relacionada a la competencia que ayude
al producto o servicio a posicionarse el mercado o segmento de referencia . Mas
aun, es importante conocer el lider en el mercado del producto o servicio a ofrecer
ya que esto representa una gran oportunidad de ver la importancia que el cliente
le da a cada una de las variables estudiadas y asi tener herramientas mas solidas

a la hora de incursionar en el mercado, claramente se ve en la figura 16 que el
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100% de los emprendedores estudiados no usan esta herramienta, quizas por
desconocimiento o porque no ven la importancia de esta a la hora de plantearse
un negocio; con todo esto y a juicio de los autores se puede afirmar la hipotesis

planteada.

Proveedor

Una de las falencias mas notorias a lo largo de este andlisis estadistico sobre
abordaje del componente marketing en los proyectos emprendedores es el estudio
de proveedores, el cual de entrada deja un sin sabor al ver por medio del analisis
estadistico de la tabla 10 y mas claramente en la figura 17 co6mo un emprendedor
gue tiene la idea de ofrecer un producto al mercado no analiza que para poder
ejecutar su idea necesita conocer y tener en cuenta todo los detalles
concernientes a la obtencion de las materias primas, y aun asi sabiendo que el
producto no se genera solo y que nace de Ila transformacion de estas, no
muestran el interés por estudiar quién las provee, reflejandose estadisticamente
asi: el 75% de los emprendedores no se percata en estudiar la calidad de las
materias primas a adquirir , un 83% no tienen en cuenta la cantidad que requieren
de esta para su negocio, un 81% no saben si existe 0 no disponibilidad de estas
en el mercado, lo cual es parte vital a la hora de pensar en idea de negocio, peor
aun, el 73% no estudian los costos de adquisicion de cada componente utilizado
para la generacion del producto, lo cual lleva a plantearse ¢, de acuerdo a qué y
como el emprendedor esta estimando el precio del producto a ofrecer? , ya que
obviamente estos costos afectan directamente el precio de este en el mercado

lo cual de entrada puede llevar a un error financiero en la idea de negocio.

Finalmente y a modo de reflexion de los futuros empresarios, es analizar que en
un 95% de los emprendedores estudiados para efectos de esta investigacion,
siendo estudiantes de programas de gestion empresarial, ingenieria industrial ,
producciéon agroindustrial de la Universidad Industrial de Santander habiendo

escuchado alguna vez a lo largo de su formacion como profesionales sobre el
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almacenamiento de materias primas lo dejen pasar por alto y ni siquiera nombren
las condiciones para este; Unicamente un 54% de los emprendedores se
preocupan por establecer las condiciones de compra con las cuales regira la
adquisicion de materias primas, lo cual no es suficiente a lo largo del desarrollo de
una investigacion de mercados. Con todo lo anterior, esto contribuye a dar validez
a la hipoétesis planteada por los autores.

Consumidor

En consecuencia a todo lo anteriormente analizado y reflejado estadisticamente
en la tabla 10 y la figura 32, se cuestiona si el emprendedor no hace el detallado
analisis del mercado, como pretende tener resultados acertados a la hora de
medir y pronosticar de la demanda; aunque un 95% de los emprendedores miden
el tamafio actual y expectativas de crecimiento de la demanda, y realicen las
debidas encuestas de intenciones de compra del producto a ofrecer y a su vez un
98% haga la segmentacion del mercado y seleccione el mercado meta, no quiere
decir que lo estén haciendo acertadamente y al ver la falta de profundidad de
investigaciones de mercado realizadas por los emprendedores cabe plantearse
con seguridad, que el futuro empresario a la hora de proyectar la demanda de su
producto estaria errado, lo cual afecta indudablemente la viabilidad del proyecto y
a partir de esta, todas las decisiones que se tomen acerca de la empresa naciente;
pudiendo detectarse asi ,una de las posibles causas de porque a través de los
estudios realizados por el GEM a lo largo de estos afios existe en Colombia una
tendencia al fracaso de los emprendedores, lo cuél se convierte en una posibilidad
de mejora ya que esto conlleva desde la formacion del profesional emprendedor
a incursionar en su mente y mostrarle con cifras la vital importancia que tiene
sobre una idea de negocio el hacer una detallada y completa investigacién de

mercados.
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Los abordajes variados del concepto de marketing en el contexto de
emprendimiento que se encontraron entre un proyecto emprendedor y otro
permiten sugerir que esta temética alin no esta presente como un punto clave en
la puesta en marcha de la idea de negocio en la mente ni/o en la formacion del
emprendedor.

Con todo esto se puede decir que al analizar el comportamiento de cada uno de
los eventuales emprendedores en sus propuestas de negocio, se ve claramente la
existencia de falencias conceptuales béasicas al no abordar correctamente un
estudio de pre-factibilidad, factibilidad y un plan de negocios, ya que cada uno de
ellos presenta un alcance definido. Se analizo con el modelo de chequeo
planteado que la factibilidad aunque por definicibn debe basarse en datos
primarios y secundarios, desarrollando solo una investigacion de mercados que
profundiza en estudiar el sector, los posibles consumidores (demanda), la
competencia (oferta), se esta abarcando estrategias de las variables de marketing
mix; que es valido, pero cabe aclarar que esto no indica que su investigacion de
mercados la estén realizando completa, ya que en algunos estudios de factibilidad
no analizan a profundidad todas las variables que se deben tener en cuenta como
los proveedores o la competencia, lo cual son de vital importancia para poder

garantizar una buena investigacion de mercados.

La flexibilidad de la metodologia propuesta para la medicion del correcto abordaje
del componente marketing se palpa en la medida en que es un instrumento que
aplica para evaluar cualquier tipo de plan de negocios, en cualquier disciplina del
conocimiento que siendo extrapolable a otros contextos, posibilita en futuras

investigaciones obtener conclusiones de mayor alcance y envergadura
Se hace evidente que en aras de aplicar el modelo propuesto los futuros
emprendedores se les debe formar en los conceptos expuestos en el apartado de

los fundamentos tedricos de la presente investigacion. A manera de ejemplo, seria
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interesante evaluar la “concepcién propia” de los futuros emprendedores sobre lo
gue es modelo de negocio, en aras de enfocar sus esfuerzos hacia la aprehension

profunda de lo que se conoce como generacion de valor.

En cuanto al componente innovacién como herramienta que impulsa el marketing
de emprendimiento, el hallazgo més relevante (ver figura 6) es que en los planes
de negocio analizados éste concepto se centra principalmente en ofertas de
producto/servicios con un 30,7% del total de los 166 proyectos emprendedores
estudiados, donde claramente se muestra descuido en las otras dimensiones de la
compafia planteadas en el referente tedrico denominado Radar de la Innovacién
propuesto en el articulo del Sloan Management Review llamado The 12 Different
Ways for Companies to Innovate.

El concepto de innovacibn en emprendimientos aun se encuentra muy
correlacionado con el hecho de “crear nuevos productos” y descuida el concepto
global de modelo de negocio; en donde se puede hacer uso de innumerables
elementos que son susceptibles de imprimirles una dosis importante de creatividad
aplicada; de tal forma que se logren factores diferenciadores, y a la postre, por qué

no, ventajas competitivas en los negocios nacientes.

Asimismo, se puede predecir que tal como se afirma en la teoria, existira una
amplia mayoria en innovaciones propuestas de tipo incremental, que conciban una
“mejor forma de hacer las cosas”. En el entorno actual poco se piensa en términos
de cambios totales a los modelos de negocio existentes, hecho que indica una
tendencia clara de los futuros emprenderos a partir de bases conceptuales
existentes en el mercado sin tener en cuenta el sentido de la eventual
obsolescencia de dichas bases. Esto amerita especial atencién, maxime cuando
en la etapa de formulacién de nuevos negocios deberia existir un concepto claro
de orientacién al riesgo, adicional al uso de la creatividad desde una perspectiva

global (y no hacia la perspectiva enfocada, que ofrece diminutas innovaciones); lo
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cual denota la necesidad de reforzamiento permanente de elementos tan

importantes como el pensamiento lateral en los futuros emprendedores.

Los docentes encargados de tematicas relacionadas con el marketing deben
fortalecer la estructuracion conceptual del estudiante emprendedor en
investigacion de mercados y mercadotecnia y, junto a los docentes de otras areas,

conectar las tematicas dictadas en las aulas con el entorno.
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6. RECOMENDACIONES

Los autores recomiendan en futuras investigaciones aplicar el instrumento de
medicion propuesto en poblaciones como otras universidades de la ciudad y el
departamento con el fin de hacer diagnésticos mas acertados y, por ende
propuestas reales de mejoramiento en la generacion de iniciativas empresariales

gue revelen la realidad regional.

Investigar cuales de los proyectos emprendedores estudiados en este documento
fueron llevados a la realidad y evaluar su desempefio en aras de relacionarlo con
el tratamiento realizado al marketing. Esta tarea debe ser tomada por el grupo
FINANCE & MANAGEMENT.

Se requieren nuevas formas reales y practicas de mejorar el rendimiento del factor
emprendedor colombiano. EI denominado “valle de la muerte” que se define como
el momento en el que un emprendedor enfrenta puntos de no-retorno en su
proyecto y es sometido a diversas presiones que incitan a su rendicion llega con
fuerza en un pais como Colombia, y una de las propuestas del presente trabajo de
investigacion es que se puede contrarrestar con una concienciacion clara de la
existencia y aplicabilidad rigurosa de la disciplina del marketing ajustado al

momento de la iniciacién de nuevas empresas.

Plantear en las instituciones educativas la estructuracion clara del pensamiento de
los futuros emprendedores entorno al marketing como punto clave para conocer a
manera de autoevaluacion, su propia propuesta de valor y saber con qué

elementos se cuenta para afrontar los vaivenes del mercado ya que en la mayoria
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de los proyectos de emprendimiento revisados, se encuentra profundidad en
informacion irrelevante en aras de la adecuada consecucion del negocio, por

ejemplo, datos histéricos y evolucion del producto a lo largo del tiempo.
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ANEXOS

Anexo A Lista de los estudios de prefactibilidad

o AUTORES
NOMBRE DEL PROYECTO TIPO PROGRAMA|  ANO  [——=—=—
Estudio de pre-factibilidad
técnico —econdémico para la . Ingenieria
produccién de écidospgrasos Prefactibilidad quimica 2008 M i
a partir del aceite de palma
Prefactibilidad técnico
economico para la obtencion Ingenieria
de detergente a partir de|Prefactibilidad genie 2009 F F
derivados del aceite de Quimica
palmiste
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Anexo B Lista de los estudios de factibilidad.

~ AUTORES
NOMBRE DEL PROYECTO TIPO PROGRAMA |ANO o1 1o
Factibilidad para la creacién de
una empresa de servicios de
asesoria en recursos humanos . Gestion
para medianas y pequeias Factibilidad Empresarial 20091 M F
empresas en la ciudad de
Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de
una empresa de servicio de Gestion
mecanica automotriz, latoneria y|Factibilidad Empresarial 2009] F F
pintura en la ciudad de
Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de
una empresa comercializadora de Eactibilidad Gestion 20091 M M
productos de consumo masivo en Empresarial
la zona norte de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de Gestion
una empresa de archivo en la]Factibilidad Empresarial 20091 M F
cuidad de Bucaramanga b
Factibilidad para la creacion de Gestion
una empresa de asistentes]|Factibilidad Emoresarial 2008] F F
virtuales en Bucaramanga b
Factibilidad para la creacion de Gestion
una empresa de mensajerialFactibilidad Empresarial 20091 M F
urbana en el municipio de Yopal
Factibilidad para la creacién de
empresa en Bogota dedicada a la Eactibilidad Gestion 2008l M =
comercializacion de  correas, Empresarial
bolsos y bisuteria en fique
Factibilidad para la creacion de
una empresa de servicios de Gestion
entrenamiento familiar y| Factibilidad Empresarial 20101 M -
esparcimiento colectivo, en el
municipio de Barbosa Santander
Factibilidad para la creacion de
gna_ _empresa de servicios Factibilidad Gestion so10l E =
omiciliarios en salud en Empresarial
Bucaramanga y su area
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metropolitana

Factibilidad para la creacién de
una empresa de mantenimiento y

reparacion locativa para los|Factibilidad ErS;fth;%rr]ial 2011

hogares de estratos 3, 4, 5y 6 de

Bucaramanga

Factibilidad para la creacién de Gestion

una empresa comercializadora de | Factibilidad Empresarial 2009

caléndula en Bucaramanga

Factibilidad para la creacién de

una empresa comercializadora de

pangles _ solares paral - tnilidad Gestlon_ 2010

funcionamiento de Empresarial

electrodomeésticos en al ciudad de

Barrancabermeja

Factibilidad para la creacion de

una empresa comerCJa!lzadora Factibilidad Gestlon. 2011

virtual de productos basicos en Empresarial

Bucaramanga

Factibilidad para la creacion de

una empresa de asesorias Gestion

profesionales a entidades| Factibilidad : 2010
i . Empresarial

publicas en la cuidad de

Aguachica

Factibilidad para la creacion de

una empresa de pasto h(—?nllfllcado Factibilidad Gestlon. 2011

de alta calidad en el municipio de Empresarial

Sabana de Torres

Factibilidad para la creacion de

una empresa .dedlcadg a la Eactibilidad Gestlon. 2011

explotacion de piedra caliza en el Empresarial

municipio de Charta- Santander

Factibilidad para la creacion de

una empresa dedllcada al manejo | - inilidad Gestlon. 2010

recoleccion de residuos metalicos, Empresarial

para su posterior comercializacion

Factibilidad para la creacion de

una empresa dlstrlbwdora_ _o_Ie Factibilidad Gestlon_ 2010

paneles solares en el municipio Empresarial

de San Alberto
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Factibilidad para la creacién de
una empresa organizadora de

eventos sociales, empresariales y| Factibilidad E Gestlon_ 2010
. mpresarial
culturales en el municipio de
Barbosa Santander
Factibilidad para la creacion de
una empresa pasteurizadora y
comercializadora de_ leche de Eactibilidad Gestlon_ 2008
cabra en la ciudad de Empresarial
Bucaramanga y su area
metropolitana
Factibilidad para la creacién de
una empresa prestadora de Gestion
servicio de limpieza especializada| Factibilidad : 2011
Empresarial
en muebles para el hogar en el
municipio de Sangil Santander
Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y Gestion
comercializadora de arepas de|Factibilidad : 2008
. o Empresarial
maiz pelao con sabor aditivo en la
ciudad de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y Gestion
comercializadora de bisuteria| Factibilidad : 2011
. Empresarial
artesanal en semillas, en el
municipio de Barbosa Santander
Factibilidad para la creacion de
una empresa productora c!e Factibilidad Gestlon. 2008
chocolate endulzado con stevia Empresarial
en el municipio de Sangil
Factibilidad para la creacién de
una empresa productora de Gestion
mascarilla a base de stevia en|Factibilidad : 2010
. Empresarial
Bucaramanga y su area
metropolitana
Factibilidad para la creacion de
una empresa prodggztora de Factibilidad Gestlon. 2010
mermelada de boroj6 en el Empresarial
municipio de Yopal Casanare
Factibilidad para la creacion de Gestion
una empresa productora de]Factibilidad E , 2011
mpresarial

pijamas en Bucaramanga
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Factibilidad para la creacién de
una empresa productora de pulpa

de frutas (guayaba, mango y|Factibilidad EGestlon_ 2010
. o mpresarial
naranja) en el municipio de
Barrancabermeja
Factibilidad para la creacién de
una empresa productora 'y
comercializadora de artesanias de Eactibilidad Gestlon_ 2008
guadua en la cuidad de Empresarial
Bucaramanga y su area
metropolitana
Factibilidad para la creacién de
una empresa que fabrica vy
comercializa bolsos multiestilo en - Gestion
cuero de linea casual en Factibilidad Empresarial 2011
Bucaramanga y su area
metropolitana
Factibilidad para la creacion de Gestion
una fabrica de papas fritas en el] Factibilidad : 2008
o , Empresarial
municipio de Barrancabermeja
Factibilidad para la creacion de
una}~fabr|ca de pijamas para nifias| - ipiidad Gestlon. 2009
y nifios menores de seis afios en Empresarial
la ciudad de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de
una fabrica dedicada a Ia Gestion
confeccion de faldas para las|Factibilidad : 2009
. L o Empresarial
mujeres cristianas y evangélicas
de B/ga y su area metropolitana
Factibilidad para la creacion de Gestion
una muebleria en el municipio de| Factibilidad : 2008
. Empresarial
Piedecuesta
Factibilidad para la creacion de
una planta extractora de aceite de Factibilidad Gestlon. 2010
palma en el municipio de Sabana Empresarial
de Torres - Santander
Factibilidad para la fabricacion y
comerC|aI|za9|on de proo_lu_ct_os a| coctibilidad Gestlon_ 2011
base de maiz en el municipio de Empresarial
Floridablanca
Factibilidad para la creacion de .
.- I Gestion
una empresa que preste servicios| Factibilidad : 2010
Empresarial

funerarios- cementerio para
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mascotas en la ciudad de

Bucaramanga

Factibilidad para la creacién de

una empresa turistica gu_ItL_JraI Y| Eactibilidad Gestlon_ 2009

ecoturistica en el municipio de Empresarial

barichara Santander “tour Guane”

Factibilidad para la creacién de

una entidad promotora de _salud Factibilidad Gestlon_ 2011

para perros y gatos en la ciudad Empresarial

de Bucaramanga

Factibilidad para la creacién de

una estacion de suministro de

combu_stl_ble y Iubrlcantt_as en el Factibilidad Gestlon_ 2010

corregimiento de Yarima del Empresarial

municipio de san Vicente de

chucuri

Factibilidad para la creacion de

una fundacion —deportiva delr, gigaq| _Geston foq4g

patinaje dirigida a nifios y nifias Empresarial

en la ciudad de Bucaramanga

Factibilidad para la creacion de Gestion

una guarderia en el municipio de| Factibilidad E : 2010
mpresarial

Tauramera Casanare

Factibilidad para la creacion de

una planta extrac.tqra.\ de aceite de Factibilidad Gestlon. 2010

palma en el municipio de Sabana Empresarial

de Torres - Santander

Factibilidad para la creacion de

una planta I|oflllzgq|o.ra de cebplla Eactibilidad Gestlon. 2008

larga en el municipio de Bolivar Empresarial

Santander

Factibilidad para la creacion de Gestion

una tienda de agua en el|Factibilidad : 2008

L Empresarial

municipio de Bucaramanga

Factibilidad para la creacion de

una _tlenda de Souvenirs  conf . .o Gestlon. 2010

tematica de la ciudad de Empresarial

Barrancabermeja

Proyecto para la creacion de un Gestion

laboratorio clinico veterinario en la| Factibilidad : 2008
Empresarial

cuidad de Bucaramanga
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Factibilidad para la creacién de

una empresa de  servicios . Gestion
administrafi)vos virtuales en Factibilidad Empresarial 2009
Bucaramanga

Factibilidad para la creacién de

una empresa productora de un Eactibilidad Gestion 2010
protector sanitario desechable en Empresarial

el municipio de San Martin, Cesar

Factibilidad para la creacién de Gestion

una tienda de café en el municipio | Factibilidad Empresarial 2011
de Barbosa, Santander

Factibilidad para la creacién de

una empresa productora Yy Gestion
comercializadora de vestidos de|Factibilidad Empresarial 2011
bafo desechables en el municipio

de Barbosa, Santander

Factibilidad para la creacion de

una empresa productora Y| Eactibilidad Gestion 2009
comercializadora de vino de arroz Empresarial

en la ciudad de Bucaramanga

Factibilidad para la creacion de

una empresa productora y Gestion
comercializadora de vino de|Factibilidad Empresarial 2010
guayaba en el municipio de

Barbosa, Santander

Factibilidad para la creacion de

una empresa productora de Gestion

aceite capilar con ayuda a|Factibilidad Empresarial 2011
restaurar el cuero cabelludo, en el

municipio de Socorro, Santander

Factibilidad para la creacion de

una empresa productora de café Eactibilidad Gestion 2009
de soya en e municipio de Yopal Empresarial
Casanare

Factibilidad para la creacion de

una empresa rural, productora de Gestion

ganado en pie, a través de la|Factibilidad Empresarial 2011
ceba intensiva, en el municipio de

Galan, Santander

Factibilidad para la creacion de

una empresa roductora de Gestién

huevo degodornizpen la ciudad de Factibilidad Empresarial 2009

Bucaramanga Santander
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Factibilidad para la creacion de
una empresa productora de
marcadores borrables doble color
en la cuidad de Barrancabermeja

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2009

Factibilidad para la creacién de
una empresa productora de
panela tipo exportacion en el
municipio de Moniquird, Boyaca

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2008

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y
comercializadora de una base
natural para carnes en la ciudad
de Bucaramanga

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2008

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y
comercializadora de  tisanas
organicas y saborizadas
endulzadas con stevia en el
municipio de Jesds maria
Santander

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2010

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y
comercializadora de tamales
ocafieros en la ciudad de
Bucaramanga y su area
metropolitana

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2008

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora 'y
comercializadora de shampoo
natural HERB

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2008

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y
comercializadora de ropa infantil
de (0 a 10 afos) en la ciudad de
Bucaramanga y su area
metropolitana

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2008

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora y
comercializadora de papa a la
francesa pre-frita congelada en la
ciudad de Bucaramanga y su area
metropolitana

Factibilidad

Gestion
Empresarial

2011
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Factibilidad para la creacién de un

centro _dedlcado al cuido de Eactibilidad Gestlon_ 2010
envejecientes en San Juan, Empresarial
Puerto Rico
Factibilidad para la creacién de un
centro espeuallzgc_io para. el Eactibilidad Gestlon_ 2010
manejo de la calvicie en el area Empresarial
metropolitana de Bucaramanga
Factibilidad para la creacién de un Gestion
centro recreativo canino en la|Factibilidad Emoresarial 2010
ciudad de Bucaramanga P
Factibilidad para la creacién de un .
L ) . Gestion
colegio técnico empresarial en el| Factibilidad Empresarial 2008
municipio de Barbosa - Santander P
Factibilidad para la creacion de .
: . . . Gestion
un gimnasio para nifios en el|Factibilidad E . 12009
o mpresarial
municipio de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de un Gestion
hogar geriatrico en la ciudad de]Factibilidad : 2011
. Empresarial
Barrancabermeja
Factibilidad para la creacién de un Gestion
hotel en el municipio de los]|Factibilidad : 2010
Empresarial
Santos
Factibilidad para la creacion de un Gestion
hotel en el sector en el terminal de| Factibilidad : 2010
Empresarial
transporte de Yopal
Factibilidad para la creacion de un
instituto e'ducatlvo de ensefianzal - . uiioq Gestlon. 2011
en inglés para nifos en Empresarial
Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de un Gestion
jardin dirigido al estrato tres en la| Factibilidad : 2011
: Empresarial
ciudad de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de un
restaurante de comida corriente, Gestion
con sala de descanso en|Factibilidad : 2009
L Empresarial
Cabecera del llano del municipio
de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de un Gestion
restaurante de comida light en la| Factibilidad : 2008
Empresarial

ciudad de Bucaramanga
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Factibilidad para la creacién de un

restaurante de comida saludable | Factibilidad ErSerSet;c;Tial 2010

en la ciudad de Bucaramanga P

Factibilidad para la creacién de un Gestion

restaurante de comida tipica|Factibilidad Empresarial 2008

nacional en Bucaramanga P

Factibilidad para la creacién de un

restaurante  especializado en . Gestion

alimentacién balanceada en la Factibilidad Empresarial 2009

comuna XV de Bucaramanga

Factibilidad para la creacién de un Gestion

restaurante tipo buffet en la zona| Factibilidad Emoresarial 2009

centro de Bucaramanga P

Factibilidad para la creacion de un Gestion

sitio de pesca deportiva en el|Factibilidad : 2011
o . Empresarial

municipio de Lebrija

Factibilidad para la creacion de un

supermercado espemahzgdo enl . ctibilidad Gestlon. 2011

frutas y verduras en la ciudad de Empresarial

Bucaramanga

Factibilidad para la creacion de

una agencia de asistencia técnica Gestion

para el hogar en la ciudad de]Factibilidad Empresarial 2008

Bucaramanga y su area P

metropolitana

Factibilidad para la creacion de

una asociacion de empresas Gestion

prestadoras del servicio de]Factibilidad Empresarial 2011

alquiler de vehiculos y maquinaria b

pesada en Barrancabermeja

Factibilidad para la creacion de

una barra de cafe- chqcolate en el Factibilidad Gestlon. 2011

centro de la ciudad de Empresarial

Bucaramanga

Factibilidad para la creacion de Gestion

una casa de banquete en el]Factibilidad : 2008
L . Empresarial

municipio de San Gil

Factibilidad para la creacion de

una clinica odontoldgica integral Gestion

en servicios de salud oral en el]Factibilidad : 2011

Empresarial

municipio de San Gil Santander
Colombia
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Factibilidad para la creacién de

una comer_(:lallzadorg de Eactibilidad Gestlon_ 2008
artesanias en figue en Villanueva Empresarial
Santander
Factibilidad para la creacién de
una d_|st_r|bU|dora de carnes frias Eactibilidad Gestlon_ 2010
especializadas en el canal Empresarial
panaderias en Bucaramanga
Factibilidad para la creacién de
una eco granja turistica en el . Gestion
municipio de San Gil, Santander Factibilidad Empresarial 2010
Colombia
Factibilidad para la creacion de
una empresa admlnlstrador_a de Factibilidad Gestlon_ 2011
propiedad horizontal en la ciudad Empresarial
de Barrancabermeja
Factibilidad para la creacion de
una empresa afianzadora de Gestion
contratos de arrendamiento para| Factibilidad : 2010
. e Empresarial
las inmobiliarias de Bucaramanga
y Su area metropolitana
Factibilidad para la creacion de
una empresa comercializadora de Gestion
motocicletas con motores cuatro| Factibilidad : 2010
. o Empresarial
tiempos, en el municipio de Yopal
departamento de Casanare
Creacion de centro educativo de Gestion
prescolar en el municipio de]Factibilidad . 2009
. empresarial
Floridablanca
Creacién de un centro integral .
o, . . — Gestion
comunicacion copiado y papeleria| Factibilidad : 2008
C "y empresarial
en el municipio de Girén
Creacién de un centro regional y Gestion
turistico en San Rafael, Rio negro, | Factibilidad : 2010
empresarial
Santander
Creacion de un restaurante de Gestion
almuerzo saludable “Bucare” en|Factibilidad : 2011
empresarial
Bucaramanga
Creacion de un restaurante Gestion
ejecutivo en la ciudad de]Factibilidad : 2008
empresarial
Bucaramanga
Creacibn de una empresalFactibilidad Gestiéon 2008
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productora de harina de lombriz empresarial

roja californiana en san gl

Creacion de una empresa Gestion
productora y comercializadora de| Factibilidad empresarial 2008
accesorios femeninos en guadua

Creacion de empresa productora Gestion

y comercializadora de yogurt bajo | Factibilidad empresarial 2011
en grasa en Barrancabermeja

Creaciobn de una empresa Gestion
asociativa de artesanos en el|Factibilidad empresarial 2009
municipio de Aguachica, Cesar

Creacibn de una empresa

produ<_:to_ra de _ bisuteria Factibilidad Gestlon_ 2010
especializada en rosarios en la empresarial
Bucaramanga

Creacion de una fundacion para

el cwda‘fjo y bienestar del a”dulto Eactibilidad Gestlon. 2010
mayor “Luz de Esperanza” en empresarial
Barbosa.

Adquirir  una franquicia de

productos de consumo masivo de Factibilidad Gestlon. 2009
la empresa Quala para empresarial
Bucaramanga.

Creacibn de una empresa de

servicios Qe‘ lavado, desinfeccion Factibilidad Gestlon. 2008
y mantenimiento de tanques de empresarial

agua

Creacibn de una empresa de Gestion

turismo especializada en| Factibilidad . 2008
Santander empresarial
Creacién de un gimnasio infantil Gestion

en el municipio de] Factibilidad empresarial 2010
Barrancabermeja

Cooperativa de ahorro y crédito Gestion

para motociclistas en] Factibilidad empresarial 2010
Barrancabermeja

Creacibn de una empresa de

servicio de tapizado de muebles Factibilidad Gestlon_ 2009
de sala en estratos 4, 5y 6 en empresarial

Bucaramanga
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Creaciobn de una empresa

c_ledlcada al agrpturlsmo en |?. Eactibilidad Gestlon_ 2008

finca ElI Porvenir en Charalg, empresarial

Santander

Creacion de una IPS para la Gestion

atencion de fisioterapia en el|Factibilidad : 2008
i empresarial

municipio de Bucaramanga

Disefio y comercializacion de kit

higiénico sNanltano en Iq utilizacion Eactibilidad Gestlon_ 2011

de bafos publicos en empresarial

Bucaramanga

Montaje de un centro de acopio Gestion

lechero en Puerto Wiches|Factibilidad empresarial 2008

departamento de Santander b

Montaje de un centro de estética Gestion

para h(_)mbres en] Factibilidad empresarial 2008

Barrancabermeja

Montaje de un jardin infantil con Gestion

enfasis en pedagogia en el|Factibilidad . 2010
o > empresarial

municipio de San Martin, Cesar

Montaje de una distribuidora de Gestion

articulos para el hogar ubicada en| Factibilidad . 2010

: empresarial

la comuna 7 de Barrancabermeja

Montaje de una empresa

comermallzadora de. o semen| . iidad Gestlon. 2010

bovino en el municipio de empresarial

Aguachica, Cesar

Montaje de una salsa de internet Gestion

y soluciones informéticas en el]Factibilidad . 2010
S . empresarial

municipio de San Martin, Cesar

Servicio de comidas tipicas Gestion

santandereana por internet en la|Factibilidad . 2011

) empresarial

ciudad de Bucaramanga

Empresa comercializadora de

casas prefabricadas en material Factibilidad Gestlon. 2011

biodegradable Ecoplak en empresarial

Barbosa

Creacién de una empresa de la

central dfa anuncios clf_i5|f|cados Eactibilidad Gestlon_ 2009

en el é&rea metropolitana de empresarial

Bucaramanga
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Creacion de la empresa de

asesorias logisticas L_ogyrep en| =, cibilidad Gestlon_ 2008
el area  metropolitana  de empresarial
Bucaramanga
Creacién de la galeria “Arte a tu Gestion
medida” en la ciudad de]Factibilidad empresarial 2008
Bucaramanga
Creacion de una empresa Gestion
productora de jeans en la ciudad | Factibilidad : 2011
empresarial
de Bucaramanga, Santander
Creacion de un café familiar en la Gestion
ciudad de Bucaramanga y su area| Factibilidad : 2010
; empresarial
metropolitana
Creacion de centro automotriz
para e_I, mantenmyento Y| Eactibilidad Gestlon_ 2009
restauracion de vehiculos en empresarial
Barrancabermeja
Creacion de un centro comercial
artesanal de las provincias| - it dad Gestlon. 2008
Comunera y Guanentina, empresarial
Santander
Creacion de un centro de belleza .
I Gestion
en la comuna tres, | Factibilidad : 2011
. empresarial
Barrancabermeja Santander
Creacion de un centro de estética Gestion
integral para hombres en la]Factibilidad : 2011
. empresarial
ciudad de Bucaramanga
Factibilidad para la creacion de
una empresa procesadpra de vino Eactibilidad Producmon 2009
a base de mandarina en el Agroindustrial
municipio de Piedecuesta
Factibilidad para la creacion de
una empresa productora .de Factibilidad Producmon 2009
chorizo a base de carne caprina, Agroindustrial
en el municipio de Piedecuesta
Factibilidad para la creacion de
una empresa productora 'y
comercializadora de miel de Factibilidad Produccion 2010

abejas con sabor limén, en el
municipio de Mogotes,
Departamento de Santander

Agroindustrial
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Factibilidad para la creacién de
una empresa productora de pulpa
de pifia empacada al vacio en le
municipio de la Mesa de los
Santos, departamento de
Santander

Factibilidad

Produccion
Agroindustrial

2008

Factibilidad para la creacién de
una empresa productora 'y
comercializadora de  plantas
aromaticas deshidratadas en la
finca el Porvenir del municipio de
San José de Pare

Factibilidad

Produccion
Agroindustrial

2008

Factibilidad para la creacion de
una empresa de produccion y
comercializacion del hongo
comestible PLEUROTUS
OSTREATUS en el municipio de
Lebrija, Santander

Factibilidad

Produccién
Agroindustrial

2009

Factibilidad para la creacion de
una empresa dedicada a la
produccion, y comercializacion de
arequipe con mucilago de cacao
en el municipio del Carmen de
Chucuri - Santander

Factibilidad

Produccion
Agroindustrial

2011

Factibilidad para la creacion de
una empresa para la producciéon y
comercializacion del huevo criollo
en el municipio de Lebrija

Factibilidad

Produccion
Agroindustrial

2010

Factibilidad para la creacion de
una procesadora de vinos a base
de mora de castilla (Rubus
Glaucos) en la vereda de
cristales, municipio de
Piedecuesta

Factibilidad

Produccion
Agroindustrial

2009

Factibilidad para la creacion de
una empresa productora de
aromaticas endulzadas con stevia
en el municipio de Piedecuesta

Factibilidad

Produccion
Agroindustrial

2009

Estudio de factibilidad para el
montaje de una planta productora
de reductor de tension superficial
desengrasante biodegradable
para la industria petroguimica

Factibilidad

Ingenieria
Quimica

2008
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Estudio de la factibilidad técnica-
econémica de la produccion de
aceite INCHI

Factibilidad

Ingenieria
Quimica

2009
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Anexo C. Lista de los planes de negocio

~ AUTORES
NOMBRE DEL PROYECTO TIPO  |PROGRAMA| ANO [=—=———=
Formulacién del plan de negocios
para una empresa pasteurizadora Plan de Ingenieria
de leche de cabra y productora de : g : 2008 | M F
2 Negocio Industrial
guesos Y fortalecimiento del sector
caprino en la ciudad de Cucuta
Creacion de una tienda .
universitaria con productos marca Plan d_e Ingenle_rla 2008 | M M
UIS Negocio Industrial
Plan de negocios para la
reactivacion de un planta de| Plande Ingenieria 2010 | ™ i
procesamiento de pulpa de frutas y| Negocio Industrial
hortalizas en Barbosa Santander
Plan de negocios para la puesta en
marcha de la planta piloto para el| Plan de Ingenieria
) - : . 2010 | M F
procesamiento y transformacion de| Negocio Industrial
cacaos finos en Santander
Plan de negocios para el montaje .
Plan de Ingenieria
de una zona franca permanente . : 2010 | F F
. . Negocio Industrial
especial en servicios de salud
Creacibn de una empresa
purificadora de agua natural .
. I Plan de Ingenieria
proveniente del yacimiento en la Nedqocio Industrial 2010 | F -
vereda Agua Blanca, Floridablanca g
- Santander
Creacion de una empresa Plan de Ingenieria
productora de café tostado en : 9 : 2010 | ™M F
. Negocio Industrial
pepa y molida
Creacibn de una empresa
dedicada a la manufactura de] Plande Ingenieria
. ; : : 2010 | M -
manguera de riego a partir de] Negocio Industrial
plastico recuperado
Creacibn de wuna empresa de .
o L . Plan de Ingenieria
diseflo y fabricacion de articulos . : 2010 | F -
g Negocio Industrial
personalizados para mascotas
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Creacion de una empresa de

confeccibn de ropa casual] Plande Ingenieria 2010

personalizada para dama con sitio] Negocio Industrial

en la web para su comercializacion

Creacion y puesta en marcha de

una empresa de cultivo de] Plande Ingenieria 2010

caracoles para la obtencion de] Negocio Industrial

baba de caracol

Cultivo, produccion y

comercializacion de aceites

esenciales crudos derivados de] Plan de Ingenieria 2009

plantas aromaticas, para la unidad| negocios Industrial

productiva ubicada en el municipio

de Socorro, Santander

Creacion de una empresa para la

produccion y comercializacion de| Plan de Ingenieria 2009

alimentos  concentrados  para] negocios Industrial

ganaderia, equinos y acuacultura

Creacibn de una empresa

dedicada a la produccion y] Plande Ingenieria 2009

comercializacion de stevia| negocios Industrial

rebaudiana bertoni

Creacibn de una empresa

dedicada a la distribuciéon de los] Plan de Ingenieria 2009

productos de industria alimenticia] negocios Industrial

San Carlos Ltda.

Creacion y puesta en marcha de

una tienda de café para la] Plande Ingenieria 2009

comercializacion de café de origen] negocios Industrial

en Socorro, Santander

Creacibn de una empresa

dedicada a la produccion y] Plande Ingenieria 2009

comercializacion de  concreto] negocios Industrial

fresco en la ciudad de San Gil

Creacibn de una empresa lan d | .

comercializadora internacional de Plan € ngenieria 1 5409

) negocios Industrial

joyas

Creacibn de una empresa .

productora de cupcakes en la Plan (_je Ingenle_rla 2011
negocios Industrial

ciudad de Bucaramanga
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Proyecto montaje de una empresa

procesadora de papa en el nzlagc?c?s Ilr;] %eurglter ir;? 2011
municipio de Pupiales, Narifio 9

Planta despulpadora de mandarina

para la cooperativa integral] Plan de Ingenieria 2011
agroindustrial Llano de Palmas.] negocios | Industrial

(COINAGRO LTDA)
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Anexo D Tabulacion proyectos emprendedores estudiados

PREFACTIBILIDAD

NOMBRE: Estudio de pre-factibilidad técnico —economico para la produccion de acidos grasos a
partir del aceite de palma

Programa: Ingenieria Quimica

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacién Industrial Internacional Uniforme ClIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econdmica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observaciéon

XX [ X[X|X|X|X

4.1.5 Experimentacion

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia
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5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizacién

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

X | X | X |[X

5.1.5 Distribucién

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacién de mercado

>

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.1.12 Complementarios

X[ X |[X|Xx

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX |[X|[X|[X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

XX [X|[X|X|X

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

x

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

| NO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

XX [ X | X|X|X
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1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX |[X|X|X

_ESTRATEGIAS (;.C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

X[ X |[X|Xx

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Presupuestos de la estrategia de producto

XX | X [X|X

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

XX | X | X

2.4 Promocioén

2.4.1 Establecimiento de medio de promocion

>

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

>

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

XX [ X[ X|X

. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Prefactibilidad técnico econdmico para la obtencion de detergente a partir de

derivados del aceite de palmiste.

Programa: Ingenieria Quimica

Género Emprendedor 1 F |Género Emprendedor 2

Tipo : Prefactibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX X[ X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX | X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.1.12 Complementarios

XXX X X X X X X XXX XX
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5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.1 Marca X
2.2.2 Prototipo X
2.2.3 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.4 Empaque X
2.2.5 Calidad X

153



2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

X| X X[ X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

X

2.4.2 Impacto

X

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

X

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X| X[ X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

>

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de asesoria en recursos
humanos para medianas y pequefias empresas en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo :

Factibilidad

FACTIBILIDAD

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacién Industrial Internacional Uniforme CIIU

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacién

4.1.5 Experimentacién

XX [ X [X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

>

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizacion

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX | X[ X

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio
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5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

>

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X | X[ X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX| X[ X X X[ X[ X X X]| X]| X

. ESTRATEGIAS (¢,C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de servicio de mecanica automotriz,
latoneria y pintura en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo :

Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX [ X [X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X[ XX

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

> | x| x| > |>|x|>|><
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ XXX | XX X X X X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

>

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto | X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacion con la competencia
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de productos de
consumo masivo en la zona norte de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

>

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

>

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

>

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccién del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ XXX XX X X X[ X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

XX |[X|X | X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de archivo en la cuidad de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

X[ X[ X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

X | X [X X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX | X

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX X[ X[ X

5.1.11 Producto sustituto
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5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
@)

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX| X[ X X XXX X X X]| X

_ESTRATEGIAS (;,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

>

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

>

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad
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2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de asistentes virtuales en Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X ]
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
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5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacién del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
[SI [ NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
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2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas X

2.2.2 Marca X

2.2.3 Prototipo X

2.2.4 Calidad X

2.2.5 Empaque X

2.2.6 Complementarios X

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales X

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

X | X[ X[ XX

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos | X |

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades | | X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de mensajeria urbana en el municipio de

Yopal

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ XXX XX X X X[ X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia
2.5.2 Servicio posventa
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de empresa en Bogota dedicada a la comercializacion de
correas, bolsos y bisuteria en fique

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX [ X [X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

XX | X |[X

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X

5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacién costos de distribucién-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de entrenamiento familiar y
esparcimiento colectivo, en el municipio de Barbosa Santander

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa de servicios domiciliarios en salud en
Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de mantenimiento y reparacion locativa
para los hogares de estratos 3, 4, 5y 6 de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

X[ X[ X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX [ X [X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon

>

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

X | X[ X |[X|X

5.1.8 Volumen de ventas
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

NO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones X

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de caléndula en

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

XXX [X|X

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.276 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

187




NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa comercializadora de paneles solares
para funcionamiento de electrodomésticos en al ciudad de Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX |[X|Xx
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa comercializadora virtual de productos
béasicos en Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones X

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

X[ X[ X |X|X

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de asesorias profesionales a entidades
publicas en la cuidad de Aguachica

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X[ X|X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
X

| S

NO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones X

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X

. ESTRATEGIAS (,C6émo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio ‘ X
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2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

>

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

>

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

>

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucién-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

XX [X[X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de pasto henificado de alta calidad en el
municipio de Sabana de Torres

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica

>

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la explotacién de piedra
caliza en el municipio de Charta- Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX |[X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon

>

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX |[X|Xx

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X

201




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa dedicada al manejo recoleccién de
residuos metdlicos para su posterior comercializacién

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

>

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa distribuidora de paneles solares en el
municipio de San Alberto

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

207




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

X[ X |[X|Xx

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa organizadora de eventos sociales,
empresariales y culturales en el municipio de Barbosa, Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa pasteurizadora y comercializadora de
leche de cabra en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa prestadora de servicio de limpieza
especializada en muebles para el hogar en el municipio de Sangil Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado

215




5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de arepas
de maiz pelao con sabor aditivo en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
bisuteria artesanal en semillas, en el municipio de Barbosa Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros

>

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

X | X[ X |[X|X

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de chocolate endulzado con
stevia en el municipio de Sangil

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de mascarilla a base de
stevia en Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

>

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

X | X[ X |[X|X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora de mermelada de borojo en el
municipio de Yopal Casanare

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor2 |M Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica

>

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de pijamas en Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

X[ X |[X|Xx

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora de pulpa de frutas (guayaba,
mango y naranja) en el municipio de Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
artesanias de guadua en la cuidad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado

239




5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa que fabrica y comercializa bolsos
multiestilo en cuero de linea casual en Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.1.12 Complementarios

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio ‘ X
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XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X




2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacién X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una fabrica de papas fritas en el municipio de

Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una fabrica de pijamas para nifias y nifios menores de
seis afios en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una fabrica dedicada a la confeccion de faldas para las
mujeres cristianas y evangélicas de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una muebleria en el municipio de Piedecuesta

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una planta extractora de aceite de palma en el
municipio de Sabana de Torres - Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

258




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la fabricacién y comercializacién de productos a base de maiz en el
municipio de Floridablanca

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X[ X|X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa que preste servicios funerarios-
cementerio para mascotas en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa turistica cultural y ecoturistica en el
municipio de barichara Santander “tour guane”

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

268




NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una entidad promotora de salud para perros y gatos en
la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros

>

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una estacion de suministro de combustible y
lubricantes en el corregimiento de Yarima del municipio de san Vicente de Chucuri

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor2 | M Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

X | X[ X |[X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

XX |[X|[X|X|X|X|X

1.9 Cadena de suministro X

1.10 Presencia

>

1.11 Conexiones

>

1.12 Marca

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

273




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una fundacion deportiva de patinaje dirigida a nifios y
nifias en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una guarderia en el municipio de Tauramera,Casanare

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X

278




5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una planta extractora de aceite de palma en el
municipio de Sabana de Torres - Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX |[X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

X[ X |[X|Xx

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

282




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una planta liofilizadora de cebolla larga en el municipio

de Bolivar Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X | X |[X X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX [ X[ X|X|X|X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX |[X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X

286




NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una tienda de agua en el municipio de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

>

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una tienda de souvenirs con temética de la ciudad de

Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX [ X[ X|X|X|X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Proyecto para la creacion de un laboratorio clinico veterinario en la cuidad de

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

X | X | X |[X

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa de servicios administrativos virtuales en

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de un protector sanitario
desechable en el municipio de San Martin, Cesar

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia
2.5.2 Servicio posventa
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una tienda de café en el municipio de Barbosa,

Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
vestidos de bafio desechables en el municipio de Barbosa, Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de vino
de arroz en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de vino
de guayaba en el municipio de Barbosa, Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X

312




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora de aceite capilar con ayuda a
restaurar el cuero cabelludo, en el municipio de Socorro, Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora de café de soya en e
municipio de Yopal Casanare

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

319




NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa rural, productora de ganado en pie, a
través de la ceba intensiva, en el municipio de Galan, Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX |[X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

X | X | X |[X

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

XX [X|X|X|X

1.7 Procesos X

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X | X[ X |[X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de huevo de codorniz en la
ciudad de Bucaramanga Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros

>

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X[ X|X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

325




NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de marcadores borrables
doble color en la cuidad de Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor2 | M Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group X

4.1.3 Entrevista a profundidad X

4.1.4 Técnica de observacion X

4.1.5 Experimentacién X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de panela tipo exportacion en
el municipio de Moniquira, Boyaca

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

>

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX |[X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X[ X|X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX |[X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de una
base natural para carnes en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU | X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

>

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

332




5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
tisanas organicas y saborizadas endulzadas con stevia en el municipio de JesUs maria Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X[ X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccién del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
tamales ocafieros en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de

shampoo natural HERB

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de ropa
infantil de (0 a 10 afios) en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X[ X|[X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de papa a
la francesa prefrita congelada en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ X [X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un centro dedicado al cuido de envejecientes en San

Juan, Puerto Rico

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA | |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X | |
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
[SI [ NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacién X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
. ESTRATEGIAS (¢, Como?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio ‘ X ‘

351




2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacién X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de un centro especializado para el manejo de la calvicie
en el area metropolitana de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

SI [ NO |

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

>

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X | X |[X X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un centro recreativo canino en la ciudad de
Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un colegio técnico empresarial en el municipio de

Barbosa - Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

zZ
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

XX [ X [X|X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un gimnasio para nifios en el municipio de
Bucaramanaga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

>

4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X[ X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un hogar geriatrico en la ciudad de Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

XIX|[X|[X|X|X|X|[X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

367




NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un hotel en el municipio de los Santos

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X|[X|X|X|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un hotel en el sector en el terminal de transporte de

Yopal

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un instituto educativo de ensefianza en inglés para

nifios en Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

>

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.1.12 Complementarios

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

. ESTRATEGIAS (,C6émo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio ‘ X
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2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacién X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un jardin dirigido al estrato tres en la ciudad de

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un restaurante de comida corriente, con sala de
descanso en Cabecera del llano del municipio de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un restaurante de comida light en la ciudad de

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

x

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un restaurante de comida saludable en la ciudad de

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|[X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un restaurante de comida tipica nacional en
Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

x

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un restaurante especializado en alimentacion
balanceada en la comuna XV de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un restaurante tipo buffet en la zona centro de

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de un sitio de pesca deportiva en el municipio de Lebrija

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de un supermercado especializado en frutas y verduras
en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group X

4.1.3 Entrevista a profundidad X

4.1.4 Técnica de observacion X

4.1.5 Experimentacién X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X[ X|X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

402




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una agencia de asistencia técnica para el hogar en la
ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

x

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones X

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una asociacién de empresas prestadoras del servicio
de alquiler de vehiculos y maquinaria pesada en Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

408




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una asociacion de empresas prestadoras del servicio
de alquiler de vehiculos y maquinaria pesada en Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una casa de banquete en el municipio de San Gil

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una clinica odontoldgica integral en servicios de salud
oral en el municipio de San Gil Santander Colombia

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX |[X|Xx
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una comercializadora de artesanias en fique en

Villanueva Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X |[X|Xx

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una distribuidora de carnes frias especializadas en el
canal panaderias en Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad

SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU | X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX |[X|Xx

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una ecogranja turistica en el municipio de San Gil,

Santander Colombia

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa administradora de propiedad horizontal
en la ciudad de Barrancabermeja

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X[ X|X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

429




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa afianzadora de contratos de
arrendamiento para las inmobiliarias de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX |[X|Xx
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

433




NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa comercializadora de motocicletas con
motores cuatro tiempos, en el municipio de Yopal departamento de Casanare

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX |[X|Xx
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa de produccion y comercializacion del
hongo comestible PLEUROTUS OSTREATUS en el municipio de Lebrija, Santander

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX [X[X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la produccion, y
comercializacion de arequipe con mucilago de cacao en el municipio del Carmen de Chucuri -
Santander

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor2 |M Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX [ X [X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio X
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5.1.7 Participaciéon de mercado

5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

. ESTRATEGIAS (,C6émo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio ‘ X
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2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacién X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa para la produccién y comercializacion del
huevo criollo en el municipio de Lebrija

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX [X[X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una procesadora de vinos a base de mora de castilla

(Rubus Glaucos) en la vereda de cristales, municipio de Piedecuesta

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX [ X[ X|X|X|X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

448




NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de aromaticas endulzadas
con stevia en el municipio de Piedecuesta

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.6 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa procesadora de vino a base de
mandarina en el municipio de Piedecuesta

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

>

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado




5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora de chorizo a base de carne
caprina, en el municipio de Piedecuesta

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

>

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX |[X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

456




2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacion de una empresa productora y comercializadora de miel
de abejas con sabor limén, en el municipio de Mogotes, Departamento de Santander

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econdémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[IX|X|X|X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creaciéon de una empresa productora de pulpa de pifia empacada
al vacio en le municipio de la Mesa de los Santos, departamento de Santander

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor2 |M Tipo Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX [ X [X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Factibilidad para la creacién de una empresa productora y comercializadora de
plantas aromaticas deshidratadas en la finca el Porvenir del municipio de San José de Pare

Programa: Produccion Agroindustrial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor2 |M Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX [ X [X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X|X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Adquirir una franquicia de productos de consumo masivo de la empresa Quala
para Bucaramanga.

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor2 | M Tipo : Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group X

4.1.3 Entrevista a profundidad

X | X

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacion X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XXX | X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

XXX

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

XX | X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

XXX

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking X

5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

X[ XXX

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

x

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

| x| x| x| x| x| x| x| x| x|x| x| |&

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2. Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE:  Cooperativa de ahorro y crédito para motociclistas en Barrancabermeja

Programa: Gestién Empr

esarial

Género Emprendedor 1

F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

>

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

x

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XXX | X

4.2.5 Internet

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX | X

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

X
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5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX X[ X[ X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

X|X|X

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

x| X

1.3 Plataforma

X

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ X[ X X[ X[ X

_ESTRATEGIAS (.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Adquirir una franquicia de productos de consumo masivo de la empresa Quala
para Bucaramanga.

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor2 | M Tipo : Factibilidad
SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group X

4.1.3 Entrevista a profundidad

X | X

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacion X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XXX | X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

XXX

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

XX | X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

XXX

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking X

5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

X[ XXX

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

x

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

| x| x| x| x| x| x| x| x| x|x| x| |&

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2. Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa productora de jeans en la ciudad de Bucaramanga,

Santander

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

XXX

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

X

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

x| X

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX X XXX

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de centro automotriz para el mantenimiento y restauracion de vehiculos en
Barrancabermeja

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS | Sl [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica
2.3 Importaciones
2.4 Exportaciones
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado | X ]
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucion
5.1.6 Servicio
5.1.7 Participacion de mercado
5.1.8 Volumen de ventas
5.1.9 Politicas comerciales
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor

XXX

X

XXX XX

x| X

X

XXX X X[ X[ X

X
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX XX XXX XX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

X

2.2.45Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocién
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Creacion de centro educativo de preescolar en el municipio de Floridablanca

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de empresa productora y comercializadora de yogurt bajo en grasa en
Barrancabermeja

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor2 | M Tipo : Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X|X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

XXX

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion X

4.1.5 Experimentacion X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XXX XX

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

x| X

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio X

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX XXX

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

XXX

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

=z
@)

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

XXX X X[ X X XX X

1.12 Marca

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

487




NOMBRE: Creacioén de la empresa de asesorias logisticas “Logyrep” en el area metropolitana
de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor2 | M Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS Sl [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X|X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]
4. TIPO DE INFORMACION |
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas
4.1.1.2 Encuestas personalizadas
4.1.1.4 Encuestas on line

X[X]| X[ X

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad X

4.1.4 Técnica de observacion

X | X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XXX XX

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

x| X

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX X XXX

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XX XXX X X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de la galeria “Arte a tu medida” en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

X|[X|X

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

X

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad
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5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX X[ X[ X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XXX | XXX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

x

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de un café familiar en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

X|[X|X

4.1.4 Técnica de observacion

X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX X[ X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

XXX X[ X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

XX | X

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad
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5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

X

1.3 Plataforma

X

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ X[ X[ X[ X[ X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de un centro comercial artesanal de las provincias Comunera y Guanentina,
Santander

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS | Sl [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica
2.3 Importaciones
2.4 Exportaciones
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado | X ]
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucion
5.1.6 Servicio
5.1.7 Participacion de mercado
5.1.8 Volumen de ventas
5.1.9 Politicas comerciales
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor

XXX

X

XXX XX

x| X

X

XXX X X[ X[ X

X
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX XX XXX XX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

X

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.45Empaque

X| X| X| X

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocién
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Creacioén de un centro de belleza en la comuna tres, Barrancabermeja Santander

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccién futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacioén de un centro de estética integral para hombres en la ciudad de

Bucaramanga

Programa: Gestion Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX [ X [X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

x

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XXX | X|[X|X|X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

x

1.3 Plataforma

>

1.4 Clientes X

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX |[X|[X|X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de un centro integral comunicacion copiado y papeleria en el municipio de

Girén

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU | X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

>

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX [X[X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

>

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX |[X|Xx

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de un centro regional y turistico en San Rafael, Rionegro, Santander

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XX [X|X|X|X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X|[X|X|X|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de un gimnasio infantil en el municipio de Barrancabermeja

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

SI [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado | X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacion X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacién de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad | | X
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5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

| X | XXX | XX

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucién-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

>

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de un restaurante ejecutivo en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

X | X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX X[ X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XXX

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX X]| X | X

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

515




5.2.1 Calidad

X

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

X[ XXX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
@)

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX [ X[X[X|X|X|X[X|[X|X

_ESTRATEGIAS (;C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca
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2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | | X
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NOMBRE: Creacion de una empresa asociativa de artesanos en el municipio de Aguachica,
Cesar

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

X[ X[ X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado | X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group X

4.1.3 Entrevista a profundidad X

4.1.4 Técnica de observacion X

X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XXX XX

4.2.5 Internet

4.2.6 Electrificadora

x

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX XXX X X X X | X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto X
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5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccién del mercado meta X

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion X

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

2. ESTRATEGIAS (;C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
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2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa de la central de anuncios clasificados en el area
metropolitana de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS | Sl [ NO
. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XXX X[ X[ X

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XX XXX X X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

X

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa de servicio de tapizado de muebles de sala en estratos
4,5y 6 en Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad
INVESTIGACION DE MERCADOS SI [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4, TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizacion X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor

X

XXX | X

XX | X
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

X[ X[ X]| X

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ X[ X X[ X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

X

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa de servicios de lavado, desinfecciéon y mantenimiento de

tanques de agua

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

x| X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

4.2.6 Empresa de servicios publicos

XXX X[ X[ X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XXX | X

5.1.5 Distribucion

X

5.1.6 Servicio

X

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XX | XX

5.1.11 Producto sustituto

527




5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado X

5.3.3 Seleccién del mercado meta X

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

2. ESTRATEGIAS (;C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto X

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas X

2.2.2 Marca X

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto
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2.2.5Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa de turismo especializada en Santander

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

SI [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

X[X|X

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XX | X

4.2.6 Empresa de servicios publicos

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XXX X[ X[ X

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

x| X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X X[ X | X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| NO |

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

x

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX | XXX XX

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

>

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa dedicada al agroturismo en la finca El Porvenir en

Charala, Santander

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS SI [ NO
. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado | X
. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacion X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X

534



2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocién
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Creacion de una empresa productora de bisuteria especializada en rosarios en la
Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefonicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X

4.1.2 Focus group X

4.1.3 Entrevista a profundidad X

4.1.4 Técnica de observacion X

4.1.5 Experimentacion X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X

5.1.4 Precio

X

5.1.5 Distribucion X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX X[ X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

XXX

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa productora de harina de lombriz roja californiana en san gil

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

X[X|X

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

X | X |[X X

4.2.5 Internet

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

><><><><><><><><><><><

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

XX X[ X

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

‘SI

=z
@)

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX XXX XXX X X X

_ESTRATEGIAS (;,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto
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2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

x

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X[ X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa productora y comercializadora de accesorios femeninos en

guadua

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

XXX X[ X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX X[ X

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

542




5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

X[ XXX

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

X|X|X

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

=z
@)

"INNOVACION (;,Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

XXX X[ X X X[ X

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX

_ESTRATEGIAS (,Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X[ X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una fundacion para el cuidado y bienestar del adulto mayor “Luz de
Esperanza” en Barbosa.

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX [X|X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X ]

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X

4.1.4 Técnica de observacion X

4.1.5 Experimentacion X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

XX | X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon X

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX X XXX | X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

E

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque
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2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos X | |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X |
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NOMBRE: Creacion de una IPS para la atencion de fisioterapia en el municipio de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

>

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX | X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX XX X X X | X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

X

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad
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5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢,Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Disefio y comercializacion de kit higiénico sanitario en la utilizacion de bafios publicos

en Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 M

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

X

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

XXX X[ X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

X

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Empresa comercializadora de casas prefabricadas en material biodegradable Ecoplak
en Barbosa

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2 | F Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS | Sl [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION |
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros
4.2.4 Periodicos y/o revistas
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizacion
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucién
5.1.6 Servicio
5.1.7 Participacion de mercado
5.1.8 Volumen de ventas
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor

X

XXX XX

XXX | X

x| X

XXX X[ X

X
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ X XXX X X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

X

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocién
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Montaje de un centro de acopio lechero en Puerto Wilches departamento de

Santander

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl

NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

X

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

XXX X[ X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

XX | X

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Montaje de un centro de estética para hombres en Barrancabermeja

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

X

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XXX XXX

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad
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5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢,Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Montaje de un jardin infantil con énfasis en pedagogia en el municipio de San Martin,

Cesar

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

X

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

x| X

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

X

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX X

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

X

1.3 Plataforma

X

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XX X[ X[ X X[ X[ X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

X

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Montaje de una distribuidora de articulos para el hogar ubicada en la comuna 7 de

Barrancabermeja

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

XXX

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XXX | X

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX X

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

x| X

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX XX XXX XX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

10

2.2.5Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Montaje de una empresa comercializadora de semen bovino en el municipio de

Aguachica, Cesar

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

x| X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XXX X

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX XX XXX XX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Montaje de una salsa de internet y soluciones informaticas en el municipio de San

Martin

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1 F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XXX XXX

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XXX XX XXX XX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

X

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

X

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocién
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X

574



NOMBRE: Servicio de comidas tipicas santandereana por internet en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Gestién Empresarial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo : Factibilidad

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

X

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XXX XXX

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad
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5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢,Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

577



NOMBRE: Formulacion del plan de negocios para una empresa pasteurizadora de leche de cabra
y productora de quesos y fortalecimiento del sector caprino en la ciudad de Cucuta

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad

PLANES DE NEGOCIO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacién Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacién

XX [ X [X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

XX | X|X|X

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizacion

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

XX [ X |[X|X

5.1.5 Distribucion
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5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras
[SI | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacién X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
. ESTRATEGIAS (¢, Como?)
2.1 Precio
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2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacién X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocion X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos ‘ X ‘
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ ‘ X
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NOMBRE: Creacion de una tienda universitaria con productos marca UIS

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor2 |M

Tipo Factibilidad

Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA |
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado X
4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefénicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group X
4.1.3 Entrevista a profundidad X
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacién X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros X
4.2.4 Periddicos y/o revistas X
4.2.5 Internet X
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad X
5.1.2 Localizaciéon X
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio X
5.1.4 Precio X
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

>

5.1.11 Producto sustituto

>

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas X

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X|[X|X|X|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio
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2.1.4 Presupuesto | X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios X
2.2.6 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacion con la competencia
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Plan de negocios para la reactivacion de un planta de procesamiento de pulpa de
frutas y hortalizas en Barbosa Santander

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

>

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX |[X|Xx
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades

586




NOMBRE: Plan de negocios para la puesta en marcha de la planta piloto para el procesamiento y
transformacion de cacaos finos en Santander

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 M Género Emprendedor 2 | F Tipo Factibilidad
SI_ [ NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

XX |[X[X

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado X

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

XX | X|X|X

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE X

4.2.2 Camara de comercio X

4.2.3 Libros X

4.2.4 Periddicos y/o revistas X

4.2.5 Internet X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad X

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

X | X[ XX

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio X

5.1.7 Participacion de mercado X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Plan de negocios para el montaje de una zona franca permanente especial en

servicios de salud

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

>

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX |[X|Xx
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

>

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

X[ X[ X |X|X

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Creacion de una empresa purificadora de agua natural proveniente del yacimiento en
la vereda Agua Blanca, Floridablanca - Santander

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

>

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX [ X[ X|X|X|X
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

X | X | X |[X

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Creacion de una empresa productora de café tostado en pepa y molida

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX [X[X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X | X |[X X

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

XX |[X|Xx
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5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

| S

=z
o

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X]|X

2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
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2.1.4 Presupuesto | X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacion con la competencia
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades | X
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NOMBRE: Creacion de una empresa dedicada a la manufactura de manguera de riego a partir de

plastico recuperado

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

M

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

XX [ X[ X|X|X|X
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5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa de disefio y fabricacion de articulos personalizados para

mascotas

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU | X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

>

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

>

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

X | X | X |[X

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

>

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas
2.2.2 Marca
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Calidad
2.2.5 Empaque
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.3 Distribucion
2.3.1 Establecimiento de canales
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocioén
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién X
2.5.3 Comparacién con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos | X
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades ‘ X
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NOMBRE: Creacion de una empresa de confeccion de ropa casual personalizada para dama con
sitio en la web para su comercializacién

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX |[X[X

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XX | X|X|X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX [ X | X|X|X

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

X | X | X |[X

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacion del mercado

5.3.3 Seleccion del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

NO

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

x

1.3 Plataforma X

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|[X|[X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio X
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

>

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

>

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion y puesta en marcha de una empresa de cultivo de caracoles para la

obtencién de baba de caracol

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F

Género Emprendedor 2

Tipo Factibilidad

SI_ [ NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU | X

2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

4. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

5. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

>

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado
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5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad
5.2.4 Costo
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicién y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado
5.3.3 Seleccion del mercado meta
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X

=z
o

_INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacién

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

XIX[X[X|X|X|X[X|[X|X|X|X

2.

ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio X

2.1.2 Justificacion del precio
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2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Calidad

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Presupuestos de la estrategia de producto

2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucién

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocién

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacién costos de servicio-precio de comercializacién

2.5.3 Comparacién con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X | X[ XX

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa comercializadora internacional de joyas

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

Género Emprendedor 2

Tipo : Plan de negocio

INVESTIGACION DE MERCADOS

[SI [ NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XX [X|X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periddicos y/o revistas

4.2.5 Internet

x| X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX XX X X X | X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

5.2.1 Calidad
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5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XXX | XXX X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

X| X[ X[ X

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

X

2.2.2 Marca

X

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa dedicada a la distribucion de los productos de industria

alimenticia San Carlos Ltda.

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

Género Emprendedor 2

Tipo : Plan de negocio

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

XXX

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X | X

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XX XXX X X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

X| X| X| X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

X

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

X

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa dedicada a la produccién y comercializaciéon de concreto

fresco en la ciudad de San Gil

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

Género Emprendedor 2

Tipo : Plan de negocio

INVESTIGACION DE MERCADOS

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

X

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX | X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

XXX

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XXX X[ X[ X

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

x| X

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XX XXX X X X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

X

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

X

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de stevia
rebaudiana bertoni

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 M | Género Emprendedor 2 F | Tipo : Plan de negocio
INVESTIGACION DE MERCADOS Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado X

4, TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas
4.1.1.2 Encuestas personalizadas
4.1.1.4 Encuestas on line
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros
4.2.4 Periodicos y/o revistas
4.2.5 Internet
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizacion
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucion X
5.1.6 Servicio
5.1.7 Participacion de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas X
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor

XXX XX X[ X

x| X

XX | X

XXX | X

X
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

X[ XXX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XX XXX X X X

_ESTRATEGIAS (.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

X| X[ X[ X

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

X

2.2.2 Marca

X

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacién de una empresa para la producciéon y comercializacion de alimentos
concentrados para ganaderia, equinos y acuacultura.

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 F |Género Emprendedor 2 M | Tipo : Plan de negocio
INVESTIGACION DE MERCADOS [sI [NO

1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector X

2.2 Politica econémica X

2.3 Importaciones X

2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccion futura del mercado | X ]

4, TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros
4.2.4 Periodicos y/o revistas
4.2.5 Internet
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizacion
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucion
5.1.6 Servicio
5.1.7 Participacion de mercado
5.1.8 Volumen de ventas
5.1.9 Politicas comerciales X
5.1.10 Benchmarking
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor

XXX XX

XXX XX

XX | X

XXX X[ X

X

623




5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

X

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion de una empresa productora de cupcakes en la ciudad de Bucaramanga

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 F |Género Emprendedor 2 - | Tipo : Plan de negocio
INVESTIGACION DE MERCADOS [sI_ [NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado | X ]

4. TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas
4.1.1.2 Encuestas personalizadas
4.1.1.4 Encuestas on line X
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion
4.1.5 Experimentacién
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio X
4.2.3 Libros
4.2.4 Periddicos y/o revistas
4.2.5 Internet
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizacion
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucion
5.1.6 Servicio X
5.1.7 Participacién de mercado X
5.1.8 Volumen de ventas
5.1.9 Politicas comerciales
5.1.10 Benchmarking X
5.1.11 Producto sustituto X
5.2 Proveedor
5.2.1 Calidad | X ]

XX

XXX | X

XX | X

X

XXX X[ X

x| X
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5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢,Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X

2.3 Distribucién
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2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

X| X| X| X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

2.4.2 Impacto

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Creacion y puesta en marcha de una tienda de café para la comercializacion de café
de origen en Socorro, Santander

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1 F |Género Emprendedor 2 - | Tipo : Plan de negocio
INVESTIGACION DE MERCADOS Sl NO
1. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA
1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa X
1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X
2. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR
2.1 Crecimiento del sector X
2.2 Politica econémica X
2.3 Importaciones X
2.4 Exportaciones X
3. PROYECCION FUTURA
3.1 Proyeccion futura del mercado | X ]

4, TIPO DE INFORMACION
4.1 Primarios
4.1.1 Encuestas
4.1.1.1 Encuestas telefonicas X
4.1.1.2 Encuestas personalizadas X
4.1.1.4 Encuestas on line
4.1.2 Focus group
4.1.3 Entrevista a profundidad
4.1.4 Técnica de observacion X
4.1.5 Experimentacion X
4.2 Secundarios
4.2.1 DANE X
4.2.2 Camara de comercio
4.2.3 Libros
4.2.4 Periddicos y/o revistas
4.2.5 Internet
5. ANALISIS DE VARIABLES
5.1 Competencia
5.1.1 Calidad
5.1.2 Localizacion
5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio
5.1.4 Precio
5.1.5 Distribucion
5.1.6 Servicio
5.1.7 Participacion de mercado
5.1.8 Volumen de ventas
5.1.9 Politicas comerciales
5.1.10 Benchmarking
5.1.11 Producto sustituto
5.2 Proveedor

XXX

XXX | X

XXX XX | X X X X X | X
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5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

XXX

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

1.11 Conexiones

1.12 Marca

X X| X[ XX XXX X X X

_ESTRATEGIAS (.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

X| X[ X[ X

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

X

2.2.2 Marca

X

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales X
2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion X
2.3.2 Exportacion X
2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion X
2.4 Promocién
2.4.1 Establecimiento de medio de promocién X
2.4.2 Impacto X
2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion X
2.5 Servicio
2.5.1 Garantia X
2.5.2 Servicio posventa X
2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion X
2.5.3 Comparacion con la competencia X
2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio X
3. POLITICA DE VENTAS
3.1 Objetivos X |
4. EJECUCION (¢,Cuando?)
4.1 Cronograma de actividades X |
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NOMBRE: Cultivo, produccién y comercializacion de aceites esenciales crudos derivados de
plantas aromaticas, para la unidad productiva ubicada en el municipio de Socorro, Santander

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

F Género Emprendedor 2

Tipo : Plan de negocio

INVESTIGACION DE MERCADOS

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX X[ X

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX XX

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

X

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

5.1.11 Producto sustituto

XXX X X X X X | X

5.2 Proveedor
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5.2.1 Calidad X
5.2.2 Cantidad X
5.2.3 Disponibilidad X
5.2.4 Costo X
5.2.5 Almacenamiento X
5.2.6 Condiciones de compra X
5.3 Consumidor
5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda
5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento X
5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra X
5.3.1.3 Andlisis de la opinién de los responsables de ventas X
5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto X
5.3.2 Segmentacion del mercado X
5.3.3 Seleccion del mercado meta X
5.3.4 Posicionamiento en el mercado
5.3.4.1 Barreras de entrada presentes X
5.3.4.2 Barreras de entrada futuras X
PLAN DE MERCADEO | Sl | NO
1. INNOVACION (¢, Qué?)
1.1 Ofertas X
1.2 Soluciones X
1.3 Plataforma X
1.4 Clientes X
1.5 Experiencia del cliente X
1.6 Captura de Valor X
1.7 Procesos X
1.8 Organizacion X
1.9 Cadena de suministro X
1.10 Presencia X
1.11 Conexiones X
1.12 Marca X
2. ESTRATEGIAS (¢, C6mo?)
2.1 Precio
2.1.1 Determinacion del precio X
2.1.2 Justificacion del precio X
2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio X
2.1.4 Presupuesto X
2.2 Producto
2.2.1 Caracteristicas X
2.2.2 Marca X
2.2.3 Prototipo X
2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto X
2.2.5 Empaque X
2.2.6 Complementarios X
2.2.7 Calidad X
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

X| X| X| X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

X

2.4.2 Impacto

X

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

X

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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NOMBRE: Proyecto montaje de una empresa procesadora de papa en el municipio de Pupiales,

Narifio

Programa: Ingenieria Industrial

Género Emprendedor 1

M | Género Emprendedor 2

Tipo : Plan de negocio

INVESTIGACION DE MERCADOS

Sl NO

. SECTOR AL QUE PERTENECE LA EMPRESA

1.1 Identifica el sector al que pertenece la empresa

1.2 Identificacion segun Clasificacion Industrial Internacional Uniforme CIIU X

. REVISA LOS ANTECEDENTES DEL SECTOR

2.1 Crecimiento del sector

2.2 Politica econémica

2.3 Importaciones

2.4 Exportaciones

XXX X

. PROYECCION FUTURA

3.1 Proyeccién futura del mercado

X

. TIPO DE INFORMACION

4.1 Primarios

4.1.1 Encuestas

4.1.1.1 Encuestas telefénicas

X

4.1.1.2 Encuestas personalizadas

4.1.1.4 Encuestas on line

4.1.2 Focus group

4.1.3 Entrevista a profundidad

4.1.4 Técnica de observacion

4.1.5 Experimentacién

XXX XX

4.2 Secundarios

4.2.1 DANE

4.2.2 Camara de comercio

4.2.3 Libros

4.2.4 Periodicos y/o revistas

4.2.5 Internet

XXX | X

. ANALISIS DE VARIABLES

5.1 Competencia

5.1.1 Calidad

5.1.2 Localizaciéon

5.1.3 Caracteristicas de productos o servicio

5.1.4 Precio

5.1.5 Distribucion

5.1.6 Servicio

XX | X

5.1.7 Participacion de mercado

5.1.8 Volumen de ventas

5.1.9 Politicas comerciales

5.1.10 Benchmarking

XXX

5.1.11 Producto sustituto

5.2 Proveedor

635




5.2.1 Calidad

5.2.2 Cantidad

5.2.3 Disponibilidad

5.2.4 Costo

5.2.5 Almacenamiento

5.2.6 Condiciones de compra

XXX X[ XX

5.3 Consumidor

5.3.1 Medicion y pronostico de la demanda

5.3.1.1 Tamafio actual y expectativa de crecimiento

5.3.1.2 Encuestas de intenciones de compra

5.3.1.3 Andlisis de la opinion de los responsables de ventas

5.3.1.4 Pruebas de mercado o de producto

5.3.2 Segmentacién del mercado

5.3.3 Seleccién del mercado meta

5.3.4 Posicionamiento en el mercado

5.3.4.1 Barreras de entrada presentes

5.3.4.2 Barreras de entrada futuras

PLAN DE MERCADEO

z
O

1. INNOVACION (¢ Qué?)

1.1 Ofertas

1.2 Soluciones

1.3 Plataforma

1.4 Clientes

1.5 Experiencia del cliente

1.6 Captura de Valor

1.7 Procesos

1.8 Organizacion

XXX X[ X]| X X[ X

1.9 Cadena de suministro

1.10 Presencia

x

1.11 Conexiones

1.12 Marca

x| X

2. ESTRATEGIAS (;.Como?)

2.1 Precio

2.1.1 Determinacion del precio

2.1.2 Justificacion del precio

2.1.3 Posicionamiento en el mercado de acuerdo al precio

2.1.4 Presupuesto

X| X[ X[ X

2.2 Producto

2.2.1 Caracteristicas

2.2.2 Marca

2.2.3 Prototipo

2.2.4 Presupuestos de la estrategia de producto

2.2.5 Empaque

2.2.6 Complementarios

2.2.7 Calidad

XX | X| X X| X[ X
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2.3 Distribucién

2.3.1 Establecimiento de canales

2.3.2 Relacion costos de distribucion-precio de comercializacion

2.3.2 Exportacion

2.3.3 Presupuestos de la estrategia de distribucion

X| X| X| X

2.4 Promocién

2.4.1 Establecimiento de medio de promocién

X

2.4.2 Impacto

X

2.4.3 Presupuestos de la estrategia de promocion

X

2.5 Servicio

2.5.1 Garantia

2.5.2 Servicio posventa

2.5.3 Relacion costos de servicio-precio de comercializacion

2.5.3 Comparacion con la competencia

2..5.4 Presupuestos de la estrategia de servicio

X| X| X[ X| X

3. POLITICA DE VENTAS

3.1 Objetivos

4. EJECUCION (¢,Cuando?)

4.1 Cronograma de actividades
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