+*."La artesania forma parte del mercado, siendo esta uw producto

) que se rc'ar‘acteriza muy especié’imente por sus condiciones de fa- -

o Hésﬁ 14 aparicién del industrialismosl mundb fu m fnmenso ta-
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 C-WMERCADE O

| MBRCADO: Ea una reunién de personas que reqmerenartictﬂos

para aatisfacer neeesidadea. que se denominan "Compradores”

\ .

y de personas q;.e ofrecen los productos que satisfacen lag nece-

sidaczes de los compradores qa.e Se denominan 'Wendedores®.

.'_--Ers. el mercado existe liher'ﬁad' de. 6£erba y demanda, es dscir hey:

varios véndedores que ofrecen el mismo bizn o producio y vario.

' compradores Qué estan dispuestos a adq;ui.rir ¢se bieu cfrecido.

bricacidn, materlas primas de que estd elnborado, caracteri’sticas

de produccién y por el acervo cultural que represents.

- 'ﬂer artesanal el hombre con ‘.ia ayuda de pocos clementos y uten~
| Bilms transformaban las matenas primas que 1a natt.raleaa les
7-. .ci'recfa confeccionando objetos para satiefacer sus necesidades

' primarias ¥ por la suma de técnicas e intenciones decorativas

L ‘aparecié el arte popular ALt "-i"' : i Vs
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diciones e influenciss. | J

Il A CASA DEL ARTESANO

ARTESANIAS OE COLOMBIA - VMINIBTEHICI DE DESARROLLG EGCONOMICO

Gerencia Ceneral

La mayoria de los pafses, especialmente los industrializados,
esta viendo desaparecer gran parte de ésta herencia de sus

tradiciones; en Colombia, por fortuna, ain se conserva buensa

' parte de éste legado histérico tan variado y rico en formas tra-

; .‘/

La conjugacién de los aspectos anteriores crea una demanda es-

pecial para lag artesanias, demanda que ae hace progresiva, por

—

©* 1a diversidad de productos que se ofrecen al mercado,lo que na~

" turalmente debe determinar condiciones especiales de calidad,

acabado y duracién que distingan el producto y lo hagan competitivo

en el mercado.

COMERCIALIZACION

~

La comercinlizacién es una etapa importante en la organizacién de

la productién y para entenderla mejor es conveniente ubicarla cla-

ramente en este proceso, ¢l cual en términos generaleg esta consti=-
tufda por las siguientes etapas:
- Flaneacifn y disefio del producto.

« TFabricacién.

Costeo y determinacién del precio de venta.

“artecolombia” Carrera 7a. No. 34-50 - teléfono 323560 - apartado aérea 10775 - boguid culomi.
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- 3 -
- Comercializacion

Para producir mn articulo, cualquiera que éste sea, debe. saberse
con exactitud el tipo de producto qué se va a elaborar y en las con:
diciones que el mercado lo requiere. No ge obti:{éé ningtm beneficio
eén producir un ax'ticuio que el mercado nor acepté por s2u poco o nula
funcionalidad para satisfacer 1a necesidad para el cual fus ¢reado,
por su calidad , por Iel desconocimiento de su aplicacién o uso, por
Bd precio ete; lo qué denota claramente que antes de producirse el
: ﬁrticulo Be ﬁace necesario el conocimiento de ciada 1o de los factores
anteriormente anotados, es decir gonocix_niento del mercado y sus

caracteristicas; quién necesita el producto, cudndo lo necesita, cémo

1o necesita y donde 1o necesita. . -

. L& eondicién pnterior puede ilustrarse con el siguiente ejemplo:
Un ceramisia que toma 18 determinacién de producir jarras para al-

macenar liguidos, en virtud & que se ha enterado o ha detectado 1a

" necesidad de este elemento en el mercado y sabe por 1a venta de pro-
" ductos gedailares o iguales que el articulo tiene éxito es decir tiene

demanda. Elabora un digsefio de 1a jarra y obtiene un producto que &

gu juicio esta bien terminédo, es diferente y de gran calidad; 8in em-~

bargo esta jarra a pesar de ser beonita y tener las cualidades anterior-

mente anotadas, no es un iauen producto, debido a que es muy pesada

bl
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por su tamafio y materias primas 10 qué'la hace infuncional; carece

- de asa. el canal por el cua.l vierte el liquido que contxene no es el

reQuerido para este elemento debido a qu:a el agua no fluye con faci-~

" . 1idad & un vaso a otro reciplente sin deyramaite

Naturalmente esta jarra no tendrzi ningun éxito en el mercado, por
Que no llena las cualldades que el producto x-equiere, debido a Gue no

. :-"'(:-i. ‘s ha conmultado el mercado para detectar las caracterfsticas que un

articulo come una jarra debe llenar para satisfacer Ias necesidades

) para 1o cual fue creada y de ésta manera diseﬁarla produciendola de

:‘-."_‘ : acuerdo con este dise_ﬂo. o :

Esta mformacién reunida y analizada podré conducir al fabricante a

la elaboracion de . buen plan de produccién.

3

El conocinnento de los’ productos e:nstentes en el mercado puede ser

‘\
\'-

* ¢ podemos vjer:

L= Historia de las ventaa de-los productos similares o sus titutos |

2 —

: - La historia del producto mismo al compararlo con otros articulos

determinando ver 8i han tenido problemaa de calidad que esten afec-

S tando las ventas, 1o mismo que Ios cambios de 1z moda lo que deter—

' mman las preferenciaa del consumidor‘

" Carrem 7a. No. 34-50 - teléfono 3235 60 - opurtado cé;eo 1077x - I:L_.;o d ol ombia g, a.
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Cufles son los principalea productos con los que es necesario com-

—

petir. |

1 |

Quiénes son los principales clientes actuales y potenciales.

- Qué tipo de distribuidores venden mejor el producto en ¢l mercado

Cufles son los costos de distribucién del producto.

Cada una de las etapas de produccién, es iguslmente importante;no
puede decirse que el diseﬁo se'a més importante que la produccién, un
produtto bien. disefiado pero mal producido no tendrd éxito, tampoco
tendrd éxito wn producto bien producido que no ‘se sepa vender; de 1a
coordinacién y correcta relacién de estas etapasdependerd el éxito de

1a gestién''.

Analizando lo anterior concluye que la comercializacién es 1a suma de

esfuerzos que se llevan a cabo paara transferir la propiedad de un pro-

ducto, es decir es la operacién de yender.

~

1a veni& requiere un conocimiento del mercado 10 que ¢5 m#s imporiants

w conocimiento verdadero de 1lo que se va ha vender, es decir del pro-

ducto,

Conocer wn producto no solo eas saber cudl es su tamafio, formas, peso, ce=

lor y uso; conocer el producto implica ademés saber con exactituc el

costo de producirlo para poder establecer el precio de venis, saber y de-

ortecolombm Carrera 7a. No. 34-50 - teléfono 323540 - apartado aérso 10776 - 2ogotd cciombiu -
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: "terminar las caracterfsticas y propiedades de las materias primas de

) que esta constitu{do para evitar los daﬁos en el articulo o en las per-
gonas que 10 usan por La inadecuada esco/éencia de estos materiales,

... saber cuzil es su duracion ons atributos que 1 lo hacen diferentea a los
. demé.s productos en el mercado. e T .

,' Resulte. dif:cﬂ y commmente imposible para el artesano 0 para cml -

-

. ” )
: .qmer otro productor establecer contacto directo con los consumﬁﬁcres L

sl dab1do al tiempo eafuerzo y recursos requeridos para trasladar los

’ productos al centro del consumo, razon por 1a cual ge hace necesario

o utilizar 103 canales de diatribucién los que facﬂitan tal’ operacién,

. : '105 hay de varias clases y 8u wao depende de 1a na.tu.raleza del producto

o e 1as condiciones de oferta y demanda y de 1a especia.'uzacién que re-

- L.'qxdere elproductopara su venta L ‘, T_ T

N e L L e T

. Lag mﬁa comunes son:

— . —

a~- 'Productor-Coﬁsumidor |

7 e Productor-Detallista-Consumidor .

. e~ Pi-oductér-Mayorista-DetanistaeConsumidor "

w " .

. El primep canal se utiliza cuando ol fabricante dispone de un sitio para

s

,Jla venta de sus productoa y se sncarga directamente de su comerciali

T
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En el segundo caso el productor surte con sus articulos diferentes puntosn
de vents, en pequeﬂa escala, pax-a que estos vendan al consumidor final
el articulo, - - - - o ‘
"E1 ltimo caso un almacen o distribuidor adquiere grandes lotegide pro- |

duccibén para eéncargase de la distribucién a todos log niveles; ea decir

- 4 ;¥

8@ concentra l1a actividad comercial en pocosclien.es,.

- Es importante destacar que 1z distribucién €8 una operacién cuyo costo

| supera en la mayoria de 1013 casos el costo original de 1a produccién por
- 1
los gastos en que incurre tales como: transporte empaques alanacena~ :

miento, mano de obra, impuestos, pagos de locales ete.

-

Sea cual fuere el sistermna de diatribucién utilizado debe existir una per-

—

manente comunicacién entre productor~distribuidor para que el productor

' oObtenga Ia. informacién del merc.ado que le permita analizap SUuUs caracte-~

AN risticas hﬁbﬁos de compra del consumidop ¥ en general las razones por
. _ Y las cuales el articulo es aceptado o rechazado en m marcado.
« o OSCAR GARCIA VELEZ

v Director de Ventas

-
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