INSTITUTO SUPERIOR DEL PROFESORADO DE SALTA Nro. 6005
PLAN PEDAGOGICO: Tecnicatura Superior en Administración c/ O. G. Proyecto
(Cuarta Quincena – Del 01 al 15 de Mayo del 2020)
ASIGNATURA: Gestión de Proyecto I
DOCENTE: Prof. Cr. Méndez, Orestes Mario Amadeo
HORARIOS: Lunes 14:15 a 16:30 - Martes 15:45 a 18:00
Actividad 1

	CONTENIDO O TEMA A DESARROLLAR

	Plan de Negocio: Primera parte

Análisis de la Oferta, la competencia

Análisis de Precios

	GUIA O ACTIVIDADES

	Enunciado: Ahora avanzaremos con el estudio de mercado, dentro del plan de negocio. En equipos de trabajo, analizaremos el mercado  pero desde el punto de vista de la oferta, es decir, la competencia y luego analizaremos el factor precio.  Necesitaremos realizar una recolección de datos, es decir, trabajo de campo. Luego deberán responder las siguientes consignas:

A- Identificar los principales oferentes del mercado (competencia), para detectar sus fortalezas y debilidades:

1) ¿Cuál es el número de empresas en competencia?

2) ¿Cuál es la participación, de la competencia, en el mercado?

3) ¿Cuál es la valoración de los consumidores?

4) ¿Existen barreras de entrada al mercado? (Patentes, clientes cautivos, tecnología, distribución, insumos estratégicos, entre los importantes)

5) ¿Cuáles son las estrategias de comercialización de la competencia? Indicar las estrategias que pueden ser una amenaza para nuestros

6) ¿Existe una demanda no satisfecha?

7) Incorporar toda la información de los clientes en el Plan de Negocio

B En relación al factor Precio:

1) Explique los métodos: Utilidad bruta y Margen de contribución. ¿Qué efecto tiene el precio de mercado? ¿Cómo su empresa determinará el precio (o los precios) de su producto o servicio? ¿Por qué?

2) ¿Sus precios tendrán alguna evolución en el tiempo?¿De qué dependerá? (Inflación, mercados competitivos o no, productos estacionarios, precios máximos, impuestos, entre otros)

3) Incorporar la información del análisis al plan de negocios
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Actividad 2

	CONTENIDO O TEMA A DESARROLLAR

	Plan de Negocio:  Primera Parte

Comercialización

Mercado Proveedor e Insumos Críticos

	GUIA O ACTIVIDADES

	Enunciado: Continuaremos con el análisis de mercado, dentro del Plan de Negocio. Ahora los equipos de trabajo deberán planificar las estrategias de comercialización, luego analizar el mercado de proveedores e Insumos Críticos. Deberán responder las siguientes consignas:

A - En relación a la comercialización:

1) Producto: ¿Cuáles serán las prestaciones alternativas del producto? ¿Cómo, el producto, garantizará la fidelidad del cliente? 

2) Precio: ¿El poder adquisitivo en un importante para segmentar el mercado? ¿Realizarán estrategias de precios según áreas u otros criterios? ¿Realizarán descuentos o fijarán precios por encima del precio de mercado?

3) Promoción y publicidad: ¿Cuáles serán los procedimientos para atraer clientes? ¿Qué medios publicitarios tradicionales o digitales? 

4) Distribución y cobertura: ¿Cuáles son los canales de distribución para llegar a los clientes?(a través de intermediarios, mayoristas o minoristas; agentes o corredores)¿Tercerizarán la entrega de productos?

5) Incorporar toda las estrategias en el Plan de Negocio. Además podrán anexar una carta de servicio o un catálogo de productos.

B - En relación al Mercado Proveedor e Insumos Críticos:

Enunciado: Para finalizar el Estudio de Mercado, dentro del plan de negocio, los equipos de trabajo investigarán la composición del mercado proveedor y la forma de garantizar el aprovisionamiento de los insumos críticos. Deberán investigar y responder las siguientes consignas:

1) ¿Qué son los insumos críticos?

2)¿Cuáles son las condiciones que deben reunir los proveedores? (Incluir los suministros informáticos y servicios profesionales especializados)

3) Buscar información de los proveedores para la provisión de sus insumos. ( Nombre, domicilio, condiciones de entrega, precios, garantías, posición en el mercado, servicio postventa, distribución)

4) Incorporar toda la información en el plan de negocio.
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