
Curso

Formulación II: Estudio de mercado

Maestría en Gerencia de 

Proyectos de Desarrollo

VI Promoción Regional 2023-2025

Facilitadora: Marilyn Astorga Molina

9 de setiembre al 07 de octubre de 2023



Planeación de las actividades de aprendizaje 

II Avance Investigación. 30 
de setiembre (11:55 p.m.)

Trabajo exploratorio 
grupal. 09 de setiembre Estudio de caso grupal

Sesión sincrónica 

Presentación estudio de 
caso grupal. 23 de 
setiembre.

Comprobación de lectura. 05 al 07 de octubre (11:59)

Sesión sincrónica 

Entrega final investigación. 13 de octubre (11:55 p.m.)

1. Bases del Estudio de 

Mercado

2. Conceptualización del 

mercado

3. Balance entre la oferta y 

la demanda

4. Estrategia de 

comunicación

I Avance investigación. 16 
de setiembre (11:59 p.m.)

5. Presentación de investigaciones

Sesión sincrónica Sesión sincrónica 

Trabajo práctico grupal

Presentación investigación



Competencia

Plan de ventas Materia prima

Perfil de los 

usuarios

Gustos y 

preferencias

Posibilidad de 

compra

Tiempo de 

consumo

Estrategias de 

promoción

Nicho de 

mercado

Marketing 

digital





Estrategia de Comunicación  

y Comercialización



Comercialización



Comercialización: plaza  

Camino que recorre un bien o servicio desde el productor hasta el consumidor

Incluye las formas de almacenamiento, los sistemas de transporte empleados, la presentación del 
producto o servicio, el crédito a los consumidores, la asistencia técnica a los usuarios, los mecanismos de 
promoción y publicidad.

El conocer los canales de comercialización permite determinar el costo agregado al producto por efecto de 
su distribución.

Estructura de los canales de comercialización

Relación directa entre el productor 
y el consumidor.

Del productor al detallista y este al 
consumidor.

Del productor al mayorista, de este al 
minorista y luego al consumidor.

Del productor al agente intermediario, de este al 
mayorista, de este al minorista y finalmente al 
consumidor.



Preguntas orientadoras para identificar los canales de comercialización

¿Cuál es el grado de concentración 
geográfica del mercado?

¿Qué tipos de distribuidores existen 
(mayoristas, minoristas, agentes)?

¿Cuál es el precio de 
comercialización del producto o 

servicio?

¿Cuáles son los compradores 
principales y donde están 

localizados?



Elementos para el montaje de la red de comercialización de un bien o 

servicio

Características del consumidor

Características del producto o servicio

Características requeridas por los intermediarios

Canales utilizados por la competencia

Caracterización de la empresa

Responsabilidad de los intermediarios participantes

Sistemas de control



Estrategia de 

comunicación



Estrategia de comunicación

Objetivo

Identificación de audiencias

Mensajes clave

Selección de canales de comunicación

Planificación de contenido

Responsables

Control y seguimiento



Estrategia de sensibilización



Estrategia de sensibilización

Matriz de interesados

Objetivos claros

Mensaje claro

Plan de comunicación

Involucrar a la comunidad desde el principio

Gestionar los problemas y preocupaciones

Mantener la continuidad



Promoción y publicidad 



Tiene que ver con dar a conocer o impulsar el consumo o utilización de un bien o servicio: genera valor 
agregado e implica un costo.

Promoción y publicidad

estímulosfacilidades 
de crédito

atención 
preferencial

regalos

rifas

prensa

radio

televisión 

internet

Promoción

Publicidad



Trabajo Práctico Grupal 



Instrucciones

1. Las facilitadoras organizarán los equipos de trabajo.

2. Los equipos de trabajo tendrán de 30 a 45 minutos para explorar el estudio de caso asignado.

3. Los equipos contarán con 10 minutos para presentar su:

▪ Estrategia de comunicación

▪ Estrategia de comercialización

▪ Estrategia de sensibilización

4. Cada equipo escogerá un vocero.



Proyecto: Mercado Mayorista Chorotega



Proyecto: Proyecto Hidroeléctrico Diquís



Proyecto: Nimboyores



Proyecto: Carretera San José – San Ramón



Marilyn Astorga Molina│  8995-2517 │  marilyn.astorga@icap.ac.cr
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