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Módulo II: 

“Introducción al marketing y 
a la comercialización”



ABC de mi emprendimiento: Módulos



QUÉ voy a hacer 

y POR QUÉ

PARA QUÉ y PARA 
QUIENES lo voy a 

hacer

COMO lo voy a hacer DONDE voy a PRODUCIR 
y  COMERCIALIZAR

Mi IDEA de proyecto 
debe responder a 
algunas preguntas 

clave



Comercialización

Cuál es el camino que debe recorrer mi
producto para llegar hasta el comprador,
los elementos que involucra (logística,
transporte) y las personas que intervienen

Pensamos en el COMO...



¿Cuáles de estas preguntas…..

tienen que ver con 

la comercialización?



QUÉ voy a hacer 

y POR QUÉ

PARA QUÉ y PARA 
QUIENES lo voy a 

hacer

COMO lo voy a hacer DONDE voy a PRODUCIR 
y  COMERCIALIZAR

Mi IDEA de proyecto 
debe responder a 
algunas preguntas 

clave



Pensando al emprendimiento como un SISTEMA integrado

PRODUCTO O 
SERVICIO

APTITUD/ 
ACTITUD

NECESIDAD en el 
mercado/ DEMANDA 
= ingreso

MERCADO

RECURSOS

CANAL DE VENTA 
(distribución)

“Engranaje 
aceitado” y en 
funcionamiento 
(y con evaluación 
continua)

ORGANIZACIÓN 
interna (planificación)
y PROCESO de 
elaboración



¿Qué componentes estarían más 
relacionados con la comercialización?

Pensando mi emprendimiento como un 
SISTEMA “integrado”…..

- Necesidad en el mercado
- Producto / servicio

- Canal de venta
- Mercado



¿Es lo mismo la 
comercialización que la venta? 



La Comercialización

es un proceso ….

que involucra 
el momento de la Venta



Se trata de REFLEXIONAR por anticipado

Marketing

QUE hago, COMO lo hago, con QUE
CARACTERISTICAS, PARA QUIENES, COMO son
ellos/as, con QUE PRECIO lo vendo, DONDE y
COMO lo vendo

No es sólo vender el producto que ya elaboré, 
sino que ANTES debo pensar…….



Es REFLEXIONAR un poco en el “ANTES” de estos PASOS 
o ETAPAS de mi PROCESO …..

Marketing (en mi emprendimiento)

Transformación y/o 
agregado de valor

Venta Atención al cliente / servicio 
Post - Venta

Elaboración/ 
producción

Compra de 
insumos/ 

materias primas



Esa REFLEXION me va a permitir 

PLANIFICAR elementos CLAVE de mi emprendimiento, 
DISEÑAR y ADAPTAR mi  producto/servicio  al mercado y a 

las necesidades y gustos de mis compradores

Esto se conoce como ……

“INVESTIGACION de MERCADO”

Para ANTICIPARME y REFLEXIONAR voy a necesitar recolectar 
INFORMACION, y con ella tomar DECISIONES



Pero antes de seguir….

¿Qué entendemos por “MERCADO”?

¿Qué es el MERCADO para ustedes?



Lugar físico donde se intercambian bienes y 
servicios por un precio

….pero también ……desde el punto de vista del MARKETING

Conjunto de compradores (actuales 
y potenciales) dispuestos a pagar 

un precio por un bien/ servicio

Conjunto de 
emprendedores que 
elaboran un bien/ servicio



Investigar el mercado: algunas preguntas

¿Existe “mercado” para 
nuestros productos? 

(compradores actuales y 
potenciales)

¿Quiénes y que 
características tienen los 
compradores o quiénes 

están actualmente 
comprando nuestro 

producto o servicio? (sexo, 
edad, nivel adquisitivo, 

gustos, hábitos de compra)
¿Qué otros 

emprendedores que 
ofrecen lo mismo (o 

similar) hay en el 
mercado?

¿ A qué precio podemos 
vender los productos o 

servicios?

¿Qué volumen/ 
cuánto debemos 

producir?



Algunas RECOMENDACIONES para investigar en persona el 
mercado de tu producto/ servicio

Recorrer personalmente la zona donde 
piensas ofrecer tus productos. 

Buscar emprendimientos/negocios que
ofrezcan productos/servicios similares al
tuyo o que cumplan la misma función.
Analizar su ubicación y sus horarios.
Observar cuánta gente circula, se
interesa, compra.
Identificar algunas características de esos
clientes.



PRUEBA DE MERCADO: podemos convocar un grupo de 
personas (familia, amigos) y hacerles que experimenten 
con el nuevo producto, observar sus reacciones y 
comportamientos, consultarles por sus impresiones u 
opiniones, y pedirles sus sugerencias (guía de preguntas)

“COMPRADOR MISTERIOSO” : Puedes coordinar con algún amigo, 
familiar o colaborador que te ayude a realizar el trabajo de investigación 
presentándose  en los negocios de productos como el tuyo como si 
fuera un cliente, para observar y recolectar información

Algunas RECOMENDACIONES para investigar en 
persona el mercado de tu producto/ servicio



Investigación por Internet: gratuito y accesible

Formularios de 
Google para 

encuestas de 
opinión



Encuestafacil.com

Investigación por Internet: gratuito y accesible



Perfil del 
visitante de 

“fanpage” de 
Facebook 

(sexo, edad, 
geografía, 
horas de 

visita)



Marketing desde la Economía Social

Sirve para INFORMARSE y ENTENDER mejor el mercado y los consumidores a

los que el producto debería satisfacer la NECESIDAD/ DESEO sin
crear/imponer nuevas

Sirve para diseñar y trabajar en la mejor CALIDAD posible del producto o

servicio ( desde la PERSPECTIVA del cliente/ usuario del producto)

Permite adecuar la CALIDAD y el PRECIO, acorde con la capacidad de compra
del cliente/ usuario del producto

Esta centrado en una COMUNICACIÓN confiable de la CALIDAD hacia el
publico consumidor (más que en estimular la demanda “sin sentido” por el mero
beneficio derivado de las ventas)



Marketing: las 4 “P´s”

Producto

Las 4 P´s del MARKETING: 
que tendremos en cuenta 
para nuestra planificación

Precio

Plaza Publicidad y 
promoción



Marketing: las 4 “P´s”

Producto

¿Qué hace “especial” y diferente mi producto? (respecto 
de otros)

¿Qué características, singularidades, beneficios, tiene?

¿Resuelve alguna necesidad, deseo, utilidad?

“Calidad ” como percepción satisfactoria de quien compra 
de las cualidades internas y externas del producto 
(proporciona una función o utilidad)



El Producto

Presentación general y diseño

Marca, logotipo

Envoltorio, bolsa de entrega

Envases, etiquetas

Tamaños, colores, formas, texturas atractivos



El precio

¿Cuánto me cuesta elaborar mi producto o servicio?

¿Cuál será mi margen de beneficio?

¿Estoy cubriendo mis costos?

¿Cuánto cobran otros emprendedores y comercios de la zona 
por productos iguales o similares al mío?

¿Cuánto estimo que estarían dispuestos a pagar los 
compradores a los que me dirijo por mi producto/ servicio?



“Plaza” o lugar de venta

¿Dónde encuentro a mis posibles clientes?

¿Qué lugares de venta elijo y por qué?

¿Comercializaré a través de comercios 
locales, distribuidores, venta directa,…?

¿Venderé por Internet? ¿Cómo?



Publicidad y promoción

¿Que medios voy a utilizar para dar a conocer mi 
producto/servicio?

¿Voy a hacer publicidad y/o promoción?¿Dónde?

¿Utilizaré volantes, tarjetas personales,..? 

¿Haré publicidad a través de la web, whatsapp, 
facebook, instagram ?



¡¡¡¡GRACIAS!!!!


