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La comercializacion de artesanias

y productos artesanales

Uno de los temas que mds interesa a las (los)
artesanas (os) es la comercializacion, tal vez
porque esta actividad es la que mas dificulta-
des les representa, ya que esta directamente
asociada a sus nivelesde ingresos y ala con-
tinuidad o no,en un momento determinado,
de su actividad artesanal.

Existen diferentes formas de comercializar
las artesanias: desde las ventas en casa directa al
consumidor final o ventas a intermediarios,
hasta la participacion en ferias; la organizacion
de tiendas, cooperativas o de cualquier otro
tipo de organizacion. Es importante que la co-
mercializacion se convierta en una actividad
técnica de manera tal que repercuta en ingre-
sos suficientes para que una persona o gru-
po de personas puedadedicarse exclusivamen-
tea dichaactividad, obteniendo un buen nivel
de calidad de vida para ellos y sus familias.

Concepto de comercializacion

Es el conjunto de actividades mediante las
cuales se proporciona informaciony servicios
que contribuyena:

* La canalizacién de la produccion (artesa-
nias y productos artesanales) desde su punto
de origen hasta su uso y/o consumo.

* Determinar el nivel, calidad y forma de pre-
sentacion de la produccion en relacion con las
exigencias del mercado.

SegUn esta definicién, la comercializacion tiene
que ver con las cuestiones siguientes:

* Programacion de la produccion basada en

la recopilacién, andlisis y difusién de informa-
cién de mercados.

* Coordinacién de los servicios de envasado
(en caso de alimentos), embalaje, transporte, al-
macenamiento, distribucién y venta de los
productos.

En una economia de mercado, todo lo que

es fabricado por unas personas y disfrutado
porotras constituye una «mercancia» que
tieneprecio e interés mercantil. Por lo tanto,
si el objetivo es tratar de comercializar arte-
sanias y/o productos artesanales, tenemos que
partirde las mismas estrategias de mercado
que se utilizan en la distribucion del resto de
las mercancias. Para ello es necesario
adoptar una «perspectiva de mercado» y no
de producto.



Diferencia de los enfoques de la comercializacion
Enfoque hacia el producto

Se orientahacia el producto.

Laempresaprimero obtiene el producto

luego busca la manera de venderlo.

La administracién esta orientada hacia
las ventas.

Elplaneamiento estd orientado al corto
plazo,en funciéndelos productos y de los
mercados actuales.

Se da prioridad a las necesidades del
vendedor.

Enfoque de mercado
Se orienta hacia los deseos del consumidor.

La empresa primero averigua los deseos y ne-
cesidades del cliente y luego encuentra la mane-
rade hallar un producto que los satisfaga.

Laadministracién esta orientada hacia
las ganancias.

El planeamiento estd orientado al largo plazo,
en funcién de nuevos productos, mercados
y crecimiento futuro.

Se da prioridad alos deseos y prioridades
del comprador.




En el enfoque hacia el producto, lo mas impor-
tante es el producto final y luego se determina
elmercado.En cambio,la perspectiva de mer-
cado parte del principio de que la clave del éxito
de la empresa, medida en términos de ganan-
cias, consiste en averiguar qué quiere el consu-
midor y como satisfacer sus demandas. Dicho
de otromodo, el éxito debe depender de la
determinacién del nivel, calidad y forma de pre-
sentacion de las artesanias o productos arte-
sanales segun las exigencias del mercado en ca-
da periodo de tiempo. En este enfoque, la
figura fundamental es el «cliente»; se fabrica
partiendo de las necesidades del cliente y no

de lo que uno desee. Si tomamos en cuenta el
quéy el cdmo de lo que quiere el cliente es
recomendable que utilicemos el Enfoque de
Mercado como estrategia fundamental pa-

rala comercializacién de las artesanias o pro-
ductos artesanales.
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Etapas o fases de crecimiento de la empresa
Para que la actividad de mercadeo se desarro-
lle, es decir, que crezca en el tiempo, es ne-
cesario disefar y aplicar estrategias dirigidas ala
determinacion de las etapas (o fases) de creci-
miento de la empresa. Esta determinacion
consiste en laidentificacion de los mercados y
de los productos con que se trabajara en ca-
da periodo de tiempo prefijado, seglin una se-
cuencia de expansion légica de la produccion
de determinados productos. La determinacién
delas etapas,incluyeademasotras activida-

des relacionadas con la penetracion, consolida-
ciony desarrollo de mercados previamente
identificados.

Mercados parcialmente Nuevos mercados

explotados

4} Desarrolio de
mercados

Diversificacion



En el caso de una microempresa artesanal inci-
piente (nueva) que inicia sus actividades con artesa-
nias y/o productos artesanales totalmente
nuevos,se dice que la organizacién artesanal esta
enla fase de:

Penetracion de Mercados: que consiste en
labusqueda de la ampliacién de las ventas para
los productos actuales en los mercados
actuales. Los esfuerzos se orientan a vender
mas en el mismo mercado.

De esta manera se dan a conocer tanto la
microempresa como las artesanias y/o productos
artesanales,y asimismo se van explorando
nuevos mercados. Si esto se hace con las mismas
artesanias y/o productos artesanales, se evo-
lucionahaciala fase de:

Desarrollo de Mercados: que consiste en la
busqueda de mayores ventas para los produc-
tos actuales a través de la habilitacion de
nuevos mercados. Los esfuerzos se orientan
abuscarnuevosmercados para las mismas
mercancias.

Sila microempresa orienta sus esfuerzos en los
mismos mercados actuales pero con nuevos pro-
ductos y nuevas tecnologias, se evoluciona hacia

la fase de:

Desarrollo de Productos: que consiste en

la busqueda, por parte de la microempresa, de
mayores ventas mediante la creacion de pro-
ductos nuevos o mejorados (innovacién) para
sumercado corriente (actual), con el objeto

de aumentar la demanda.

Por ultimo, si se evoluciona desde los mercados
actuales con los productos actuales, hacia nuevos
mercados con nuevos productos y nuevas tec-
nologias, se evoluciona hacia la fase de:
Diversificacién: que consiste en desarrollar
productos y mercados distintos a los actuales. La
diversificacion esta relacionada con nuevas
ofertas hacia nuevos mercados. Aquijuega un
papel importante lainnovacién permanente.

Hacia esta fase de Diversificacion es que
toda empresa artesanal debe apuntar, o sea,
debe estar constantemente innovando,
desarrollando nuevos productos, nuevos dise-
fios, nuevas tecnologias.



*

Proyecto desarrollado
por Fundacion Pofar, en la
comunidad de Sotillo,
municipio Brion, estado

Miranda.

Ejemplo:

En el caso de la actividad de procesamiento
dealimentos, para que se inicie con alta probabi-
lidad de éxito, se deben ofrecer productos pa-
ra los cuales ya exista una demanda y, ademas,
que para producirlos se tenga garantizado

el suministro de materia prima. Desde aqui en
adelante se desarrollard el tema de la comercia-
lizacion bajo el enfoque de mercado.
CasoAsociacion Civil «<Dulzura de Barlovento»™:
inicié su proyecto con la elaboracion de mer-
meladas cuya fuente de materia prima estaba
asegurada con la produccion local.

Para llevar a cabo el desarrollo de la actividad
artesanal desde el punto de vista del «Enfoque
del Mercado», se debe procedera la elabo-
racion de un «Plan de Comercializacién».En
un Plan de Comercializacién nos haremos pre-
guntas como éstas:

* ;Son utiles mis artesanias o productos para
mis clientes?

* (Existen oportunidades de aumentar las ven-
tas mediante la creacion de nuevos productos o
mejorando los actuales?

* ;Responden a los gustos o preferencias de

los clientes?

* ;Es adecuado el precio que pagan por ello?

* (Los venderé personalmente?

¢ ;Contrataré a un vendedor?

* ;Los venderé en tiendas especializadas?

* ;Los venderé en ferias!

* ;{Qué sistema me dara mayores beneficios?

Todas estas preguntas se responderany
seran recogidas en un plan de actuacién que es
lo que sellama Plan de Comercializacion.



Parallevar adelante el Plan de Comercializa-
cién es preciso tener en cuenta una serie de
fases o partesimportantes:

Fases del Plan de Comercializacion:

| El andlisis del mercado: La comercializacion

de la artesania o producto artesanal, tendra una
serie de ventajas si se adopta una estrategia de
orientacién al mercado. Por ello el problema no
es como yo vendo mi producto, sino como
tiene que ser mi producto para que se venda.
Porello debo conocer como es mi cliente,

qué gustos tiene y como se comporta.Sera pre-
ciso determinar cual va a ser el ambito geogra-
fico del negocio. Mediante observacion,
encuestas y entrevistas en profundidad, se llega-
ra a conocer qué actitudes manifiestan estos
posibles clientes ante las artesanias o productos
artesanales.También se tendra que conocer
cudl es |a oferta de artesanias o productos simi-
lares enla zona.

2 La segmentacion del mercado: Con la infor-
macién recogida anteriormente, se determina
cudles son mis clientes reales y potenciales y en
qué se diferencia cada uno de ellos o cada grupo
de ellos. Luego se determina cual es el nicho de
mercado que se quiere ocupary cudles las
posibilidades de cubrir dicho (s) segmento (s).

3 El disefio del producto: Esimportante la bus-
queda de nuevos disefios. El disefio debe de-
pender de los gustos y necesidades del cliente.
La comercializacién puede mejorar con el
disefio del producto, de lamarca,del empaque,
etc. No solo hay que disefiar el producto,sino
también todo el conjunto de servicios asocia-
dos (entrega, garantia, otros. . .).

4 La estrategia de precios: Fijar el precio a las
artesanias o productos no consiste inicamente
enafnadir un beneficio a mis costos de produc-
cion. Es analizar el comportamiento de los
clientes,cudl es la competencia, cudles son las
cualidades de mis productos, qué servicios
presto, etc.

5 Los canales de distribucion: ;Cémo conse-
guimoscolocar el productoadecuadoen el
momentoy lugar adecuados para que se venda?’
Es preciso elegir cudl vaa ser el recorrido de
laartesania o producto artesanal desde que sale
de las manos del artesano hasta que llega al
consumidor. Se pueden utilizar canales directos
o pueden venderse a través de uno o varios
distribuidores. ;Cémo elegir a los mejores!?
{Como conseguir de ellos condiciones be-
neficiosas? ;Cémo motivarlos para que vendan
mis artesanias o productos! Hay que conocer
las estrategias del mayoreo y del minoreo, asi
como laimportancia de la logistica, es decir,
de los problemas aparejados al almacenamiento
y al transporte de mercancias.

6 La publicidad y la promocién:Todo producto
necesita de un proceso de comunicacion
entre los oferentes y los clientes. Puede variar
desde la simple exposicion en el escaparate

de una tienda, hasta la campafia publicitaria por
radio y televisién. Entre uno y otro extremo
existen multiples variantes que es preciso to-
mar en cuenta.






Dadas las peculiaridades del colectivo de los
artesanos, comenzar a hacer un Plan de Comer-
cializacion respondiendo a todos estos pun-

tos puede resultar algo abstracto y alejado de su
labor cotidiana. Por ello, inicialmente se debe
incidir mas en los aspectos concretos relativos
al cliente, para luego ir avanzando poco a po-

co hacia los aspectos mas complejos.

Desde el punto de vista del Cliente, inicialmen-
te se debe poneratencién a:

* ;Quéofrezcoalosclientesy qué ven mis
clientes en mis artesanias o productos que los
incita a elegirlos frente a otros!

* Se debe conocer cobmo se comportan los
consumidores.

* Saber cdémo debo comunicarme con mis
clientes.

*Conocer cémo llevar a cabo una venta.

* Saber qué hacer si decido vender mis produc-
tos a través de un distribuidor.

* Saber como negociar con los distribuidores.
* Controlar los resultados econémicos de

las decisiones tomadas en materia de canales
de distribucion.

En la medida que las (os) artesanas (os) entren
en el negocio y manifiesten interés por éste,

la mayoria de los aspectos anteriores los apren-
derdn por si solos;sin embargo, es importan-

te la capacitacién en algunos aspectos particula-
res.Tal es el caso de los puntos «;Cémo llevar

a cabo una venta?’», «;Cémo negociar con los
distribuidores?» y el hecho de aprender a
«Controlar los resultados econémicos de las
decisionestomadas en materia de canales de
distribucion»; que se pueden acompaiar conun
proceso de capacitacién,ademas de las expe-
riencias que vayan acumulando.
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