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Reflexiones sobre el mercado y su empresa 

La oferta de un producto tiene interrelaciones que se deben tener en cuenta porque serán 

variaciones tangibles e intangibles que permiten que la compra se realice y/o que 

permiten la recompra. 

Cuando un consumidor quiere comprar un producto se fija en las siguientes 

determinantes: 

(Precio) El consumidor hoy en día es muy sensible al precio, por lo tanto definir políticas 

de precio de acuerdo al ciclo de vida del producto, carácter de innovación, utilidad y 

exclusividad entre otros deben constituirse en herramientas para definir esas políticas de 

precios que deben estar adecuadas a la búsqueda del objetivo empresarial. 

(Plaza) Stand, almacén, aspecto del mismo, el cual genera sensaciones que le darán 

confianza o no para comprar. 

 (Producto)Atributos, empaque, colores, utilidad, dimensiones, todos relacionados con la 

necesidad a satisfacer. 

(Promoción) El comprador quiere saber qué tipo de ventajas obtiene por la compra del 

producto, pueden relacionarse con facilidades de pago, servicio post venta, re cambio etc. 

Para poder abordar el desarrollo de producto de acuerdo al mercado que usted quiere 

conquistar debe tener en cuenta que la estructura interna de su empresa debe estar 

dirigida a satisfacer las necesidades que usted ha hallado en su cliente potencial y se las 

debe comunicar de manera correcta: 

(Consumidor) piense en su consumidor, por qué para qué, cómo 

(Conveniencia)El producto que usted está ofertando debe colocarlo justo donde lo 

necesita su cliente, es decir en el momento y lugar indicado, para ello sirve que usted fije 

cuales son los objetivos de su empresa para saber donde están esos clientes que usted 

quiere conquistar, para que de esa manera los pueda atender. 

(Comunicación)La comunicación en el siglo XXI es en doble vía, es decir, la empresa envía 

mensajes los cuales son completados por el consumidor y el consumidor se comunica con 

la empresa para dejar saber lo que piensa de sus productos y su servicio. 
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(Costo)Los costos están relacionados con el precio, y la percepción que tiene el cliente 

entre el producto  y el precio a pagar.  Como estamos trabajando en función del cliente 

tenemos que tener cuidado en cuáles son los costos que le cargamos al producto, por 

ejemplo, si estamos aprendiendo una técnica no es pertinente cobrarle ese  aprendizaje: 

la cantidad de horas, que seguramente serán más que si el producto fuera ejecutado por 

un experto. 

 

Una empresa es un sistema 

Un sistema es un conjunto de partes especializadas,  organizadas y relacionadas entre sí, 

que interactúan  para lograr un objetivo. 

Una participación ferial debe corresponder a una táctica de su plan para conquistar el 

mercado 

Cuál es su objetivo principal? 

 Cuáles son sus objetivos al participar en la feria evaluada? 

 Lanzará un nuevo producto? 

 Quiere enfatizar su imagen corporativa 

 Desea encontrar nuevos prospectos? 

 Está interesado en hacer ventas directas? 

 Obtendrá nuevas posibilidades de ventas? 

 Está investigando el mercado para un nuevo producto? 

 Quiere obtener contactos para desarrollarlos luego?  

Piense a lo grande; trabaje en las cosas pequeñas 

Piense a lo grande qué es lo que quiere conseguir.  Piense en los detalles sobre cómo 

conseguirlo.  

Ha pensado en las tareas que debe realizar para lograr el objetivo? 
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Las ferias son una de las herramientas más poderosas de mercadeo porque usted tendrá 

la oportunidad de interactuar con su consumidor y observar su competencia al mismo 

tiempo. 

Es una oportunidad única para crear lazos con su consumidor, con su cliente. 

 

Factores de éxito para participar en un evento ferial 

Políticas de precios definidas como parte de la estrategia para competir, no utilice el 

esquema S.M. (Según Marrano) le resta credibilidad a su empresa. 

 Aplique el concepto de calidad total. Debe contemplar desde la adquisición de la 

materia prima hasta la post venta 

 Haga que el consumidor tenga una experiencia inolvidable al visitarlo en su stand. 

 Innove desde su fortaleza y muéstrelo 

  Realice juiciosamente los pasos para la prefería, feria y pos feria. 

Desde el producto: 

  Estar enmarcado en tendencias de consumo y/o de diseño 

 Mostrar a través del diseño los valores agregados que le permiten diferenciarse de 

su competencia 

 Adecuado a las costumbres y hábitos del potencial comprador.  

 

Elección de la Feria 

Se debe conocer la superficie de la muestra seleccionada, cuántas ediciones se han 

realizado de esa exposición, el número y perfil de los visitantes, expositores y 

compradores que han tomado parte en ella en los últimos dos o tres años (y el origen de 

cada uno de los nombrados); la situación del mercado local y mundial del producto a 

exhibir y las condiciones nacionales, regionales e internacionales para poder penetrar en 

un determinado mercado. 
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 Elección del mercado  

 Una de las maneras de obtener mercados donde ofrecer los productos es observar 

las demandas de los mercados, y buscar las oportunidades que puedan ajustarse a los 

intereses que la empresa tiene como objetivo comercial. 

 Para asegurarse de que la participación va de acuerdo a los objetivos de la 

empresa es imprescindible tener una idea clara de la calidad y costo del artículo que se 

oferta, realizar un benchmarking previo con los competidores (nacionales y extranjeros) 

que asistirán.  

Para poder utilizar la participación en feria de forma provechosa, y obtener resultados 

positivos de cada participación, es indispensable preparar cuidadosamente las distintas 

etapas de trabajo: 

 Pre feria 

 Feria 

 Post feria 

 

PRE–FERIA  

PLANIFICACION  Y  ORGANIZACION 

 Selección del Stand 

 Presupuesto 

 Elección del producto  

 Envío de los productos  

 Contratación de construcción y decoración de Stand. 

 Envío de personal idóneo  

FERIA  ACCION 

 Supervisión montaje stand 
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 Contacto con potenciales clientes fuera del marco evento 

 Atención del Stand y registro de visitantes 

 Actitud constante de servicio 

 10 características del servicio: 

1.  El servicio se produce en el momento en que se ofrece; es instantáneo. 

2.  El servicio no se inspecciona ni se guarda en el stand. Se entrega donde esté el cliente, 

por personas que están muy cerca del cliente. 

3.  El servicio no puede demostrarse, ni darse a probar al cliente. 

4. El servicio es intangible, de tal manera que su valor, depende de la experiencia propia 

de cada cliente 

5. La experiencia del cliente cuando recibe un servicio, es de su exclusiva propiedad; por lo 

tanto, no es posible venderla o pasarla a otra persona.  

6. En el servicio, el cliente además de ser juez de calidad, es el más importante 

multiplicador (positivo o negativo). 

7. Si no se ofrece con calidad, no se puede recoger, no se puede repetir. 

8. El nivel de calidad, contrario al de los productos, se mide después de haberlo ofrecido. 

9. Sucede entre personas; por eso entre más personas intervengan es más difícil que 

resulte bien. 

10. Tiene un ciclo de desarrollo formado por los diferentes “actos” de quienes participan 

en la prestación del servicio (inicia en el primer contacto y termina cuando el cliente 

regresa, para volver a empezar otra experiencia de servicio que conllevará a otro omento 

de verdad 

Reuniones técnicas 

Relaciones internas 

 

POST-FERIA  

SEGUIMIENTO Y EVALUACION 
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Supervisión del desmontaje 

Destino de los productos 

Seguimiento 

 Guía para la Evaluación de una Feria.  

 1- Productos Expuestos. 

1.1. Número de expositores que presentan productos sustitutos o directamente 

competitivos. 

1.2. Número de expositores que podrían ser potenciales clientes. 

1.3. Disposición espacial de los stands. 

1.4. Superficie neta ocupada. 

2- Desglose de los visitantes. 

2.2. Registro de datos sobre los visitantes: empresa, nombre, cargo, dirección, productos, 

interés. 

2.3. Cantidad de visitantes profesionales y no profesionales. 

2.4.  Discriminación de visitantes profesionales "potenciales clientes". 

2.5. Empresas participantes: clasificación por su tamaño y el posicionamiento  en el 

mercado. 

2.6. Nacionalidad. 

3- Expositores. 

3.3.  Clasificación. 

3.4. Posicionamiento  en el mercado. 

3.5. Cantidad y procedencia. 

4.1. Antigüedad de la feria. 

4.2. Importancia de la feria en su sector económico. 
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4.3. Volumen y calidad de la información facilitada por los organizadores, modos de 

obtención de la misma. 

4.4. Normas de admisión del público. 

4.6. Recinto ferial: infraestructura, servicios y comunicaciones. 

5- Actividades paralelas. 

5.1. Organización de seminarios, congresos, cursos de capacitación. 

6- Promoción. 

6.1  Publicidad de la feria por los organizadores 

7- Otra información esencial. 

7.1. Ferias competidoras. 

7.2. Fechas de inauguración y de clausura. 

7.3. Costos de alquiler, mobiliario, servicios, construcción de pabellones, transporte y 

personal local. 

7.4. Dimensiones medias de los pabellones. 

8-  Eficiencia en el acceso  a esta información.  

 

Diseño del stand 

El espacio en su correcta distribución es la fácil lectura para el comprador potencial donde 

se expuesto con un sentido.  

Cree un centro de interés para usarlo como gancho. 

Para realizar la exhibición del stand deberá escoger la tipología según la forma, es decir de 

acuerdo al producto puede elegir una de las formas listadas a continuación para vender su 

producto, recuerde que usted debe provocar un impulso de compra. 

 

Tipología según la forma  
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Formas Rectilíneas 

 

Formas curvas 

 

Por ritmo 

 

Ritmo por repetición 
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Ritmo por simetría 

 

Ritmo por radiación 

 

Ritmo por contraste 

 

 

Ritmo libre 



                                                                      

10 

 

 

El color 

 

Es un factor de suma importancia en montajes y exhibición, ya que posee un claro efecto 

dominante de sentir un espacio tanto en el sentido físico como emocional.  Se debe usar 

un color dominante, con empleo de luces fuertes 

Armonía 
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Son monocromáticas que se basan en un solo tinte tono e intensidad. Análogas 

compuestas por tintes adyacentes al círculo monocromático.  

Contraste 

 

Se genera por combinaciones complementarias por ejemplo el adecuado equilibrio entre 

calor y frío. 

Concepto de diseño en el stand 
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Conceptualización:  

Evaluación del producto, para que la forma y la función de la exhibición sean 

consecuentes. 

Planteamiento Diseño:  

Evaluando los componentes para que el producto sea el centro de atención, se 

establece una directriz o concepto de diseño.  

Diversificación:  

A partir de un planteamiento de diseño se desarrollan varias alternativas sin que 

pierda su identidad el producto a exhibir. 

Creación:  

Capacidad y conocimiento para hacer realidad los diseños y un correcto manejo del 

material. 

 

Iluminación 

 Ventaja competitiva: Un negocio bien decorado es un local con imán ¿o alguna vez 

ha sido capaz de resistirse a entrar a un lugar que le transmite alegría, bienestar y confort?  

 Dice la frase que "el amor entra por los ojos". Como uno de los sentidos más 

importantes de la percepción humana, la vista puede evocar reacciones muy favorables 

una vez cautivada. Es por esto que cuando se trata de aumentar las ventas de un producto 

o servicio es imprescindible seducir al cliente potencial con la apariencia de tu negocio. 

Mostrar un sitio agradable te dará frutos que, con seguridad, serán satisfactorios para tu 

bolsillo.  

 Especialistas en iluminación explican que los factores más importantes a 

considerar para hacer un diseño de iluminación son el espacio del negocio, el color 

interior, la textura y color de los muebles, así como la clase de producto o servicio. 

Se recomienda seleccionar, con base en estos elementos, lámparas que 

proporcionen un rendimiento de color, flujo luminoso y temperatura de color 

adecuados para lograr los efectos deseados. 
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 Estándar visual a la hora de exhibir 

 

 

“UNA FERIA SE PREPARA EN UNOS MESES,… 

SE DESARROLLA EN ALGUNOS DIAS,… 

Y SE APROVECHA POR VARIOS AÑOS”  
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Evaluación y recomendaciones para los productos artesanales de San Andrés 

 

a. Widpine:  

Producto 1: Ajustar medidas de individuales (los que tienen como referente balcones) 

conservando el ritmo de los amarres, colocar etiquetas contando historia del referente 

(ojala con una foto) y de la técnica, ver la posibilidad de mercadearlo por unidades o en 

sets de 4 o de 6 puestos. 

Producto 2 y 3: Centro de mesa flor, esta forma es más comercial en el mercado local, el 

mercado de Expoartesanías exige innovación en el diseño y de acuerdo a las 

observaciones hechas en 12 emisiones feriales, para el tema de mesa y cocina, el 

comprador se inclina por formas simples. 

Producto 4: Bandejas: las denominadas ola tienen potencial para venderse en 

Expoartesanias, se aconseja ampliarla a por lo menos una línea de producto, el manejo 

técnico es novedoso esto se debe aprovechar pues el comprador de la feria quiere 

innovación, diseño y calidad estos tres elementos se constituyen   en el determinante de 

compra. 

Recomendación para individuales: darles diferencia por textura y/o color, que se vean 

“muy distintos” a los de Guacamayas. 

 

b. Coco: 

Mejorar acabados en general, como la comunidad está comenzando a dominar el oficio, 

se aconseja manejar piezas planas que permiten un mejor control del material en los 

ensambles. 

El salero, que exige un grado mayor de manejo técnico es una pieza muy divertida y 

novedosa la cual podría eventualmente lanzarse como un set de escritorio. 

 

c. Calceta de plátano: 

Los contenedores con aberturas laterales son productos muy comerciales, están listos 

para ser ofrecidos en Expoartesanías, el precio será el problema porque los costos según 
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lo que se habló con la asesora Claudia Arroyabe, están muy por encima de los que se 

manejan en el Urabá Antioqueño. Los acabados en general deben mejorarse. 

Se desarollan pruebas mezclando wildpine con calceta, para bajar los costos, darle 

carácter e identidad al producto, lo cual se considera que  podría funcionar. 

 

d. Papel Maché: 

Los ejercicios son muy buenos como tal, sin embargo para llevar productos a 

Expoartesanías se aconseja mejorar sustancialmente la técnica. Para empezar a penetrar 

el mercado local se recomienda elaborar productos pequeños con excelente acabado y 

con marcada identidad. 
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Conclusiones y recomendaciones 

 

 Se encuentra un solo almacén ofertando artesanías, los productos que se ofrecen 

allí, principalmente provienen de Nariño, Sucre, Boyacá y Bogotá 

 Los productos tipo souvenir no tienen identidad, existen productos hechos en 

coco, porta servillereros, barquitos de pésima calidad y problemas ergonómicos. 

 El problema cultural se constituye en el reto más grande para poder lograr la meta 

de generar empleo y hacer el oficio artesanal sostenible para el grupo de 

beneficiarios. 

 Para la participación en ferias se deben asignar grupos responsables de la 

organización de la prefería, feria y post feria. 

 Es necesario mejorar sustancialmente todos los productos desde el punto de vista 

de ejecución  del oficio, los Maestros artesanos tienen una gran responsabilidad 

pues los beneficiarios deben ser capaces de evaluar su calidad sin esperar a que un 

tercero les diga si está bien o no. 

 Se recomienda hacer producto perfectamente acabado y dejarlo como ejemplo en 

la comunidad. 

 




