
MÓDULO 1: MERCADEO Y 

COMERCIALIZACIÓN

¡Bienvenido! Este módulo te brindará las herramientas que necesitas para conectar con tu público 

objetivo, destacar tu negocio y expandir tu alcance en el mercado local.
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CONOCIÉNDONOS

Nombre completo Ocupación actual 

Expectativas que se tienen frente al taller 

Nivel de desarrollo del emprendimiento



Introducción al Mercadeo

Definición

¿QUÉ ES EL ENTORNO? conjunto de 
condiciones externas que puede afectar 
potencialmente una organización 
empresarial, de manera positiva o 
negativa. 

El entorno presenta tanto 
oportunidades como amenazas, y las 
amenazas para una empresa pueden ser 
las oportunidades de otra 

Clientes 
•Competidores 
•Proveedores 
•Condiciones legales 
•Condiciones políticas 
•Condiciones culturales 
•Condiciones tecnológicas 
•Condiciones Medioambientales 
•Sector de actividad 

?



Busqueda de información

Sondeo de Mercado

*Definición de objetivos
*Diseño del plan de investigación 
*Fuentes de información 
*Presentación de resultados .
 

*Actividad que debe realizar el emprendedor. 

*Hacer un inventario de la información que 

necesita, no solo del mercado sino de todos 
los aspectos del entorno que pueden incidir 
en su idea de negocio. 

•Definir qué va a investigar. 

 

Definición de objetivos



Dónde inicia el proceso?





Fuente: Investigación integral de mercados 
Nicolas Jany 



La información debe recolectarse agotando primero las 
fuentes de información secundarias, antes de comenzar a 
obtener los datos primarios 



Fuente: Investigación integral de mercados 
Nicolas Jany 



Fuente: Investigación integral de mercados - Nicolas Jany 



Fuente: Investigación integral de mercados - Nicolas Jany 



Políticas del Gobierno y tratados internacionales. 

Fuentes de información: 
•La principal fuente son los gremios o asociaciones que los 

representan. 
•Entidades del gobierno como, Ministerio de Comercio, 

Industria y Turismo. 
•El Departamento Nacional de Planeación ha realizado varios 

estudios dentro del marco de los Tratados de Libre Comercio. 
•Gremios como, Camacol, Acolflores, Analdex, entre otros. 
•Instituciones privada como, Cámara de Comercio de Bogotá, 

Fedesarrollo, entre otras. 



Sondeo de Mercado. Presentación de resultados. 

Los resultados del sondeo de mercado determinan variables 
importantes en la gestión de la nueva empresa, ya que sus 
resultados y el conocimiento del emprendedor determinarán 
el modelo de negocio de la empresa. 
•Los resultados deben indicar las estrategias a seguir para 

acceder al grupo objetivo seleccionado y analizado y debe 
corroborar el concepto de negocio y el diferencial que 
presente. 



Sondeo de Mercado. Los resultados deben contener. 

• Fecha del informe y fechas de la recolección de la información. 
•Introducción, donde el lector conoce cómo se hizo el proceso de 

investigación (debe incluir antecedentes, fuentes, referentes 
bibliográficos). 
•El objetivo de la investigación y la información que se pretendía 

verificar. 
•La metodología utilizada para la obtención de la información y las 

fuentes de recolección de la misma. 
•Los hallazgos obtenidos y deben organizarse y presentarse de 

acuerdo con el orden de los objetivos. 











Fuente: Fundamentos del Marketing, de Kotler 
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Fuente: Fundamentos del Marketing, de Kotler 



https://www.freepik.es/vector-premium/cesta-compras-alimentos-venta-al-menor-productos-
supermercado_63604295.htm#fromView=keyword&page=1&position=15&uuid=418c08b8-0cd8-4e0b-aa12-551481770ff4&new_detail=true

EJEMPLO SEGMENTACIÓN CONSUMO 
MASIVO 





Caso Tante La empresa Tante, que opera 
en los campos de aseo y limpieza, quiere 
lanzar al mercado un nuevo producto para 
el hogar. Es importante segmentar el 
mercado de detergentes para determinar a 
quién va dirigido el nuevo producto 



Veamos cómo elaboraron el cuadro 
de segmentación 

Los segmentos que veremos a 
continuación se comparan teniendo fijo 
frecuencia de compra, cada 15 días, y 
personas por hogar: 4 

















Criterios de segmentación de mercado 
corporativo

Por tamaño de empresas: grandes, medianas, pequeñas. 
•Por sectores en los que están ubicadas: alimentos, construcción, agro, servicios 
empresariales, entre otros. 
•Clase de negocios: producción, servicios, comercialización. 
•Sector económico 
•Por nivel de ventas. 
•Por canales de distribución. 
•Por número de empleados. 
•Por ventas promedio en el sector. 
•Por utilidades. 
•Por nivel de activos. 
•Por ubicación física. 
•Otros que estimes conveniente. 



Ejemplo: Criterios definidos en Queen 
Services Corporation

•Por tamaño de empresas: Pequeñas y medianas. 
•Por sectores en los que están ubicadas: 
construcción, salud y asesorías. 
•Clase de negocios: Inicialmente servicios. 
•Por nivel de ventas. 







Cómo obtuvieron los datos de clientes? 
1.Servicio de Bases de Datos de la Cámara de Comercio del 
Huila. 
2.Superintendencia de Sociedades 
3. Averigua el CIIU de los sectores de interés. 
4. Consigue las bases de datos correspondientes a cada 
segmento. De lo contrario, empieza con uno, por ejemplo, 
asesorías empresariales cuyo CIIU es el K 7414. 
5. Solicita las variables de tu interés: CIIU, tamaño, ventas, 
datos de contacto, y demás variables que no te impliquen pagar 
un precio superior. 
6. Selecciona las empresas en el rango de ventas en millones 
en ventas. 



¿Cómo obtuvieron los datos 
de los clientes? 
Ejemplo: Segmento 1 
Total empresas asesorías empresariales: 6.492 
Total empresas entre 800 y 1500 millones 
en ventas: 158 
Fuente: Servicio Base de Datos Cámara del Huila

https://www.cchuila.org/servicios-para-usted/informacion-especializada/ 



¿Cómo se está comportando este sector? 

¿Está creciendo? 
¿Cómo saberlo?
¿Quiénes crecen más: las micros, pequeñas, medianas o 
grandes empresas? 

https://www.cchuila.org/wp-content/uploads/Boleti%CC%81n-
econo%CC%81mico-2.pdf

https://www.cchuila.org/servicios-para-usted/tendencias-en-investigaciones/

https://www.cchuila.org/neiva-pitalito-y-garzon-lideran-el-escalafon-de-
competitividad-2023-en-el-huila/
https://www.cchuila.org/wp-content/uploads/Informe-del-comportamiento-
de-la-actividad-economica-Neiva-Rivera-y-Palermo.

https://www.cchuila.org/wp-content/uploads/Boleti%CC%81n-econo%CC%81mico-2.pdf
https://www.cchuila.org/wp-content/uploads/Boleti%CC%81n-econo%CC%81mico-2.pdf
https://www.cchuila.org/servicios-para-usted/tendencias-en-investigaciones/
https://www.cchuila.org/neiva-pitalito-y-garzon-lideran-el-escalafon-de-competitividad-2023-en-el-huila/
https://www.cchuila.org/neiva-pitalito-y-garzon-lideran-el-escalafon-de-competitividad-2023-en-el-huila/
https://www.cchuila.org/wp-content/uploads/Informe-del-comportamiento-de-la-actividad-economica-Neiva-Rivera-y-Palermo
https://www.cchuila.org/wp-content/uploads/Informe-del-comportamiento-de-la-actividad-economica-Neiva-Rivera-y-Palermo


Análisis de competidores 

Es necesario que conozcas a los competidores. Con el paso 
anterior, ya has ubicado cuáles son, con nombre y datos de 
contacto. De esta forma sabrás qué aspectos no le pueden 
faltar a tu empresa, pero además, detectarás cómo harás la 
diferencia 



Participación del mercado 

Para Zulema también era muy importante mirar cómo está 
conformado el mercado, quiénes son las empresas que lo 
integran, de qué tamaños. Esto le da unas bases importantes 
para saber dónde va a entrar a competir. 









Concepto de Negocio

El concepto de negocio consiste en una promesa que 
resume la experiencia que le vamos a ofrecer al cliente, 
que representa la esencia de la empresa. Surge de 
conocer el segmento de mercadeo al que queremos 
llegar, sus necesidades, sus intereses, sus deseos, sus 
problemas, así como conocer sus competidores, para 
establecer una clara diferencia y ofrecer una promesa 
de valor aceptada por el cliente. 



Ejemplo de un 
Concepto de empresa 









Identificación y Segmentación 

de Mercado

Mercado Objetivo

Define a quién te diriges con tu 

producto o servicio. ¿Quiénes son 

tus clientes ideales?

Segmentación

Divide a tu mercado objetivo en 

grupos más pequeños con 

características similares, como 

ubicación, edad, estilo de vida o 

intereses.



Estrategias de Promoción y 

Ventas

1 Redes Sociales

Usa plataformas como 

Facebook, Instagram o TikTok 

para conectar con tu público y 

promocionar tu negocio.

2 Marketing Digital

Utiliza herramientas digitales 

como email marketing, SEO y 

publicidad online para llegar a 

más clientes potenciales.

3 Técnicas de Ventas

Desarrolla habilidades de comunicación y negociación para convertir 

clientes potenciales en ventas efectivas.



Canales de Comercialización

Ventas Directas

Vender productos o servicios directamente 

a clientes a través de una tienda física, 

ferias o eventos.

Ventas Online

Utiliza plataformas de comercio electrónico 

para llegar a un mercado más amplio y 

vender productos o servicios en línea.



Aliados Estratégicos

Redes Locales

Conecta con otros emprendedores y 

negocios en tu área para colaborar y 

aumentar tu alcance.

Alianzas

Crea alianzas estratégicas con 

empresas que complementen tu 

oferta y te permitan llegar a un 

mercado más amplio.



Resultados Esperados

1

Segmentación

Comprenderás a quién te diriges con tu producto o servicio, identificando a tu cliente ideal.

2

Estrategias

Aprenderás a usar herramientas y estrategias de marketing para conectar con tu público 

objetivo.

3

Canales

Elegirás los canales de comercialización adecuados para tu 

negocio, ya sea online u offline.



¡Aplica lo aprendido!

Este módulo te ha brindado las herramientas para lanzar o 

mejorar tu negocio. ¡Ahora es el momento de poner en práctica 

lo que has aprendido!
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