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MERCADO:ES una reuni6nde personas que r.equierenarliculoa..•. ' .~
....•. l". "",'

.:' ""~'~ra satisf'acer necesidades. que se denominan."Compradores't
'".:,

y de personils'C::¡¡.eoIrOcen l~ productos que satisfacen las neCG-
:~ ';"" I

SidádaSde los. compradores qus s~ denominan "Vendedores".

" :.

, 'En el m.ereado existe libel't:ad de oferta y demanda. es decir hay'

•

, gasta lá aparición del in(lustl'~1ismool mundh loo un inmem.sota-

ller artesanal, el hombra con la ñyuda de pocos ebmentos y uten-

, liilios transformaban las materias primas que la na.turaleza les

varios vendedores que,ofrecen el mismo bien o proiu,cto y \'llri.o:..

.... '

Ofreci'a. cOnteccionandoobjetos para satisfacer sUS necesidades

; primarias y por la suma de McniCás e inte~ciones decorativas

bricación, materias primas de que está elaborado,caract~ri'sticas
.' I .., '., .

. ; ,
compradores que estan dispuestos a adquirir ese bien o.frecido.

: ~",.de 'Prociu~ei6ny por elacel"\"ó éultural que representa.
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,. "que se caracteriza muy especialmente por sus condiciones de fa- ';".
"
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" . '. ':: ' •.'La artesanía forma parte dei mercado. siendo esta un producto.. -.:....... .
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•
La mayoría de los países, especialmente los industrializados,

esta viendo desaparecer gran parte de ésta herencia de sus

tradiciones} en COlombia,por fortuna, aún se conserva buena

, parte de éste legado hist6rico tan variado y rico en formas tra-

diciones e influencias.
/ )

•

..•

La conjugaci6n de los aspectos anteriores crea una demanda es-
. . !

pecial para las artesanias, demanda que sa hace progresiva, por

la diversidad de productos que se cl'recen al mercado, 10 que na-

turalmente debe determiliaX'condiciones especiales de calidad,

acabado y duración que distingan el producto y lo hagan competitivo

en el mercado •
. ..

. . ..

COMERCIA LIZACION

La comercialización es una etapa importante en la organización de

la producti6n y para entenderla mejor es conveniente ubicarla c1a-

ramente en este proceso, el cual en términos generales esta consti-

tuída por las siguientes etapas:

- Planeación y diseno del producto.

Fabricación .

Costeo y determinación del precio de venta.

"artecolombia" Carrera 70. No, 34.50 - teléfono 323560 - opartado aér"" 1077:>- "og":o c0101''\~,,,
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- Comercializacion

•
Para px-oducirun articulo, cualquiera que éste sea, debe:'saberse

con exactitud el tipo de producto que se va a elabora,r y en las con-
..

diciones que el mercado lo requiere. No se obtinae ningún beneficio

en producir un articulo que el mercado no acepta por su poco o nula

funcionalidad para satisfacer la necesidad para el cual fus creado,

por su calidad, por el desconocimiento de su aplicaci6n O uso, por

SI1 precio etc; lo que denota claramente que antes de producirse el

articulO' se hace necesario el conocimiento de cada uno de los lactares

,

anteriormente anotados, es deci.r conocimiento del mercado y sus

características: quién necesitae1 producto, cuán@ lo necesita, cómo• . . 10necesita. y donde 10necesita •. '.

. La eondici6n pnterior puede ilustrarse con el siguiente ejemplo:

Un ceramústa que toma la determinación de producir jarras para al-

macenar l1quidos, en virtud a que se ha enterado o ha.detectado la

necesidad de este elemento en el mercado y sabe por la venta de pro-

ductos air.W1areso iguale. que el articulo tiene éxito es decir tiene

demanda. Elabora un disetlo de ~ jarra y obtiene un producto que a

su juicio esta bien terminado, es diferente y de gran calidad; sin em-

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

mente anotadas, no es un buen producto, debido a que es muy pesada
"ortecolombia" Carrera 70. No. 34.50 - teléfono 323560 - opartuno néreo 10776- bo,;At. e ,~"mo¡'.,. .l,
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"'.' :.:.por su tamafl.oy materias primas, '10 que la hace infuncional: carece

,'1 de asa. el canal por el cual vierte el liquido que contiene no es el. " ~
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.' .'. '''....'. requerido para este elemento debido a que el agua no fluye con faci~

. lidad a unvaso a otro recipienta sin derr:amarse .'
I
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" . '.'c .

~. ,,"

'- ;'. "Naturalmente esta jarra no tendrá ningún éxito en el mercado. por
. '.'

. .:,;.',:'.que no llena las cualidades que el producto requiere. debido a que no
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se ha consultado el mercado para detectar las caracteríaticas que un
w... '~ ...

. -.:,'1' '" .' ¡.~.'.;""<:... . '.. . , ....
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",' .
.. ,' ..:-' ',: :..' para 10cual fue creada y de ésta ~nera diseflarlá produciendQ1ade'

~'.:", .". ~.
• . ,7 ,," ;.:: ." ~. ':,~ " ' - •. ' '. ~ . .~..",' _" .",~'h-:>"::" ,,'. ....: acuerdo con este;disefl.o.,:'

, •

.•••:.'.::~: •.;_.'.~,..:.~~••••••• :._, •. , ,~., •• l:. ".

r • :~~ :"/,'.:*-! •.r',',,"", ,-1 .••• " t;). ,,. : .;.:;;. '< ,'.':\ '1". ~' Esta información' reunida y analizada podrá conducir al fabricant~ a
.',~ : ,,/": •. '+ ~": .:'", !Ct • ~e/c' "0, >' .'" .:,'1':,,' 11:0 elaboración de un buen plan de producción.
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!, i'.f, '.,'::_'," El conocimiento de 10s"produ:ctoSexistentes en el mercado puede ser
, .' ,'•...~~.'. . ".,,' , . ',' . .' ,-' .
1,'.'- , • ,'. j'~t','", ....{'~:> .. '.-', "",':" ,'[ '-',', ,'o I ': ' ;'i~~_ii;' '

. ,,' de gran utilidad para detectar ~ características del mercado por ello
. ",": '-,' ,

'. 'f,'''';. '. ,.'.,. podemos ver:

, ,:,

tando las ventas, lo mismo que los cambios de la moda lo que deter-

.:,determinando ver si han tenido problemas de calidad que esten afec-

"O

Historia de las ventas de l~s productos simnares Q sus titutos
'~ ~. :,-,

';'c. .La historia del producto mismo al compararlo con otros articulos. ,. ~.

,:' '
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minan las preferenciaS del consumidor.
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lor y USO: conocer el producto implica adem6.s aa.ber con OlCQcUhld el

costo de producirlo para poder establecer el precio de venta, saber y de-
"artecoloinbia" Carrara 70. No. 34.50 - teléfono 323560 - apartano aér80 10776 . .)~gotó c(.'om::Hu
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- Cuáles son los principales productos con los que es necesario com-

petir.

- Quiénes son los principales clientes actuales y potenc:lales.

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

- Cuáles son los costos de distribución del producto.

Cada una de las etapas de producci6n, es igualmente importante;no

puede decirse que el disefio sea más importante que la producción, un

produeto bien disenado pero mal producido no tendrá éxito. tampoco

tendrá éxito un producto bien producido que no' se sepa vender; de la

coordinación y correcta relación de estas etapas dependerá el éxito de

1& gestión" •

Analizando lo anterior concluye que la comercialización es la suma de

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

dueto, es decir es la operaci6n de vender.

La venta requiere un conocimiento del mercado lo que es más importante

un conocimiento verdadero de lo que se va ha vender, es decir del pro.

ducto.

Conocer un producto no solo es saber cuál es su tama1l.0,forma, peso,cc-

¡
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" "': ~ te~1" las caract~~ísticas y propiedades de las materias primas de

..... } .\.

.. ' .

.: que está constitlÚdo para evital-.los daflos en el articulo o en las per-'. ,

',' sonas que lo usa~ porta inade~~da eS~~fe~cia de estos materiales;

" saber cuál es sUd~acicSnYlOsat1"ibutos que l~bacendif~rentes a íos. . . . . . .

. "
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. .", ....; :' . , , ',' . " , . -
, ' Resulta diflCil y comunmente ImposIble para el ar.esano o para cual ~. . . ,"

'" "', ' '. ' ", ., '.," . : . , . , '\6',
,quier otro productor establecer contacto directo con los consumfj.l!Ol'eS

. '. '. "

El primer canal se utiliza cuando el fabricante dispone de tul sitia para

'la venta ele sus productoli!y se EInCar~ direc~mente de su comerciali-

. "-' .. "

a- Productor-Consumidor

-.' - -' .' .

¡ b- P.roduetor-Detallista-Consumidor,
"

.. c- Productor-Mayorista-netaI1:ísta"Consumidor

- :.

,',
~-' '.

"••. l'd._ .••.~_•••.•' .

•

...
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debido al tiempo e'sfuerzo y recursos requeridos para tr9.sfud~~Ios .

, .:' :',,' ' pro guetos al c,entro delcónsumo. razón por I8 cual se haCe necesarIp~ .. ".. ' ."

<.: :'\;'.- : .'Utilliar los canales de distribuci6n. los qUefa~l1Itantal operacI6n; ,' .. .: -i .. ~

; ~i> .:.:~~:: _":~r.::

;~:;lj;; ...•.: ::d:::=:.~::::::~.:.:::::::::.. ~,-.. .- ", "'. ;".; ~-:"

'., .. '," ..quIere el producto para su '\lenta.. .',.,. ~:
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zaci6n;

En el segundo caso el productor surte con sus &rticuios diferentes puntos

de venta, en pequefia escala, pax-aque estos vendan al consumidor tinal
el articulo •.

•

•,

" El último caso un almacen o distribuidor adquiere grandes lotes ide pro-

ducci6n para encargase de la distribuci6n a todos los niveles; es decir

se concentra la actividad comercial en POCOsclientes,.

••

Es importante destacar que la distribución es una operación cuyo costo

.supera en la mayoría de los casos el costo orfglnal de la producci6n por

los gastos en que incurre tales como: transporte,empaques,alaJacena_

I
I

1
; !

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

Sea cualluere el sistema de distribuci6n utfiizado debe existir una per-

manente comunicaci6n entre productor-distribuidor para que el productol'

¡

I
obtenga la información del marcado que le permita analizar sus caracte-

' .
rísticall,hábitos de compra del consumidor yen general las razones por

las cuaJes el articulo es aceptado o rechazado en un marcado.

I
!
!

,
•

•••
OSC~R GARCLA VELEZ

Director de Ventas

.8 ¡!: ;
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