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CUALES SON LOS FACTORES CLAVES DE EXITO DE LA
COMERCIALIZACION DEL MELON EN EL MUNICIPIO DE ATACO EN
EL DEPARTAMENTO DEL TOLIMA.

Resumen:

El melén es una fruta apetecida para le consumo familiar a nivel nacional, local y
regional en el pais, se utiliza, como fruta fresca de mesa o preparada en jugos,

alimentos enlatados, mermeladas y pulpas.

En el Tolima en el municipio de Ataco, la comercializacion del melén requiere de
unos canales de distribuciéon que permita acceder al consumidor final de la fruta ya
sea la venta directa o con intermediarios en los diferentes segmentos que existen
(Plazas de Mercados, Fruver, Supermercados e Hipermercados). De esta forma se le
permite al agricultor mejorar en la comercializacion y distribuciéon del cultivo del

Melon.

Una vez identificados los canales de comercializacion, el agricultor debe cumplir
como proveedor unos requisitos técnicos y legales que le permite ingresar a cada
uno de estos segmentos de mercado. Implicando ello una mejora en la logistica y

mayor exigencia a la entrega del fruta del Melén.

Palabras Claves: Calidad, precio, canales de comercializacion, meldn, requisitos.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el municipio de Ataco en la finca la Guamalosa, departamento del Tolima se
cultiva el meldn, y el agricultor dispone ya del producto, este desconoce en donde
puede comercializar la fruta (melén) al mayor precio de la manera més eficiente

maximizado su beneficio y cumpliendo con los requisitos.

OBJETIVO GENERAL

Identificar los factores claves de éxito de la comercializacion del melén en el

departamento del Tolima en los municipios: Guamo, Espinal, Ibagué y Ataco.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Establecer los diferentes canales de Comercializacion del Melén en los
municipios: Guamo, Espinal e Ibagué y Ataco.

2. Definir la estrategia de comercializacion del Melén

JUSTIFICACION

Este trabajo se plantea dado que si se identifican las oportunidades del mercado y
los canales de comercializacion al igual que las condiciones de precio calidad y

requisitos, se puede proponer la mejor estrategia de comercializacion.

DESARROLLO DEL TEMA

En el departamento del Tolima asi como en el resto del pais, en cada municipio
existe una plaza de mercado; al igual que en las principales ciudades existen
supermercados de cadenas reconocidas. Por otro lado, las frutas aun cuando no es
el rubro mas alto, hacen parte de los habitos alimenticios de los tolimenses, esto
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posiblemente motivado por el hecho que la mayoria de municipios de este
departamento se encuentran ubicados en condiciones de clima célido.

Segun la informacion: “Asohofrucol, el consumo o demanda de mel6n en el

Tolima es de 333 toneladas frente a una oferta de 248 toneladas”.}

[Eliminado: 1

Lo que presupone un déficit en el mercado de 85 toneladas. Lo anterior, sumado a la
tendencia en el cambio de héabitos de los consumidores en Colombia al aumentar el
consumo de frutas y hortalizas, muestra una oportunidad concreta para el melén en

el departamento del Tolima.

El consumidor final en los municipios de Guamo, Espinal e Ibagué accede al
mercado de frutas como el melén a través de tres grandes tipos de oferta; El primero
LAS PLAZAS DE MERCADO, al cual recurren principalmente los estratos medio a
bajo de la poblacion motivados por los menores precios, aun cuando la calidad no
esta garantizada. En segundo lugar, se encuentran los establecimientos dedicados
a la comercializacion de FRUTAS Y HORTALIZAS como Mercafruver. 2 ,
principalmente recurren los estratos medio a medio alto ya que el precio es mayor

dado que son frutas de mejor seleccion de calidad.

Y por ultimo, estan los MERCADOS, SUPERMERCADOS E HIPERMERCADOS,
donde esta la poblacion de los estratos medio a alto, buscando mejor calidad a

mayores precios.

En cuanto a las plazas de mercado, en Ibagué existen cuatro plazas de mercado
identificadas asi: Plaza de mercado Chapinero, ubicada en la zona sur de la ciudad;
Plaza de Mercado, Calle 21 en el centro de la ciudad; Plaza de mercado El
hipédromo ubicado en el barrio del mismo nombre y la Plaza de mercado del barrio

del Jardin, al norte de la ciudad.2

! Asohofrucol. Recuperado 2 de febrero 2013. http://www.asohofrucol.com.co
? Paginas gratuitas de negocios. Recuperado 2 de febrero 2013, en http://www.tuugo.com.co
2 http://generalidadesplazasibague.blogspot.com/.




En el municipio del Espinal, se encuentra la Plaza de mercado identificada como
Plaza Caballero y Géngora. * Y en el municipio del Guamo esté la Plaza de mercado

del pueblo.

En el segmento de los establecimientos dedicados a la comercializacion de frutas
y verduras, genéricamente conocidos como “FRUVERS”, tal como Frutos del campo
Agro mercado, ubicado en la Cra. 5ta No 67-49 plazoletas los Arrayanes- barrio: los
arrayanes lbagué- Tolima Colombia de los que se sabe de su existencia en los tres

municipios.

Respecto a los hipermercados y supermercados, en Ibagué estan los de cadena
iconocidos a nivel nacional: Olimpica, Makro, Carrefour, Exito y Colsubsidio, también
mercados locales como: Y Mercacentro que cuenta con 7 puntos de ventas ubicados
en diferentes lugares de la ciudad. Ejemplo: Calle 13-17 con carrera 12. O Carrera 5
con calle 100 Plaza el Jardin. > En la ciudad del Espinal, estan los supermercados
de cadena: Colsubsidio y Mercacentro y en la poblacién del Guamo no se encuentra

este segmento del mercado.

Y existen los intermediarios transportistas un eslabon que tiene importancia dada
la informalidad de este mercado, aun cuando no hacen parte de la oferta directa del
producto al usuario final, son los intermediarios que compran la fruta en la finca y la

venden en las plazas de mercado.

Estos se caracterizan por comprar la fruta al menor precio, pero de otro lado son
ellos los que se encargan de toda la logistica de ubicacion en el mercado, ofreciendo

la mayor flexibilidad para el productor en el tema de comercializacion.

A continuacién, se consideran los requisitos de la cadena de supermercados
OLIMPICA Manual proveedores, como ejemplo del segmento de mercados,

supermercados e hipermercados

“Si el Comité Comercial de OLIMPICA resuelve vincular un nuevo proveedor, se
le informar& por escrito y debera diligenciar el formato de Informacién, anexando los

sgtes doctos:

* http://elespinal-tolima.gov.co
5
http://www.mercacentros.com



http://elespinal-tolima.gov.co/

e Certificado de existencia y representacion legal de la Camara de Comercio,
si se trata de personas juridicas y Certificado de matricula si se trata de
persona natural.

e Copia del Registro Unico Tributario (RUT).

¢ Una copia anulada de una factura del proveedor y la ciudad donde desee
que le sean pagadas sus facturas.

e Del suministro de la anterior documentacién depende la asignacion del
cadigo o identificacién interna del nuevo proveedor.

e En caso de ser rechazada la solicitud del proveedor, esta situacion le sera

comunicada por escrito”.

Olimpica, Manual de Proveedores, 8. Recuperado 20 de febrero 2013, en

http://www.olimpica.com.co

En este ejemplo, cadena de Supermercados Olimpica, el Comité Comercial estudia

la documentacién presentada por el proveedor y los requisitos. Como:

e La calidad del producto (segun la muestra) y nivel de rotacion, el cual debera
estar definido previamente segun la clase de producto.

e Que el producto corresponda con una categoria de OLIMPICA.

e El nimero de referencias existentes en la categoria que se pretende codificar.

e La disponibilidad de espacio entre los lineales.

e El producto se codifica siempre y cuando por calidad o condiciones

comerciales de compra sea superior a cualquier otro producto ya codificado

Olimpica, Manual Proveedores. Recuperado 2 febrero 2013, en

http://www.olimpica.com.co.

Como ejemplo muestra la formalidad y exigencia de los requisitos que hacen las
cadenas de supermercados e hipermercados a los proveedores, esto implica un total
compromiso de parte de los proveedores ante la cadena de supermercados,
requiriéendose una excelente experiencia del productor en cuanto a: La

estandarizacion en la calidad de su producto y la necesidad de diferenciarlo, asi



acceder a este segmento y cumplir a cabalidad y en el corto, mediano y largo plazo

con la cadena de supermercados.

En cuanto a la logistica, se toma igualmente el ejemplo del Manual Proveedores

Olimpica, textualmente:

Durante la entrega de la mercancia el proveedor debera tener en cuenta lo

siguiente:

1.

Cumplir con la entrega de mercancia en la fecha indicada de acuerdo con las
cantidades y las referencias solicitadas en la Orden de Compra.

La frecuencia de entregas minima serd de dos (2) veces por semana en la
totalidad de los ptos de vta. Se exigira un porcentaje de cumplimiento minimo
equivalente al 97% en el 100% de las entregas en la totalidad

Enviar con anticipacién el aviso de despacho. Tratdndose de proveedores
sujetos al Régimen Comun, debera entregar el original de la factura de venta
y una (1) copia.

La factura debera cumplir con los requisitos establecidos en el articulo 617 del
Estado Tributario. Si se trata de proveedores sometidos al Régimen
Simplificado y éste no expide la factura con los requisitos establecidos en el
articulo 617 del Estado Tributario, debera firmar el documento equivalente a
factura que se entregara al proveedor en el lugar de entrega de la mercancia.
Facturar a nombre de OLIMPICA S.A.

Entregar copia de la Orden de Compra.

7. Verificar que el cédigo de barras correspondiente a los productos que se

entregan coincida con los cédigos de barra de la Orden de Compra emitida
por OLIMPICA.

8. Organizacion y clasificacion de la mercancia.

En especial se exige la clasificacion de mercancias por referencias.
Organizacion, clasificacion y embalaje de las mercancias que impida los

deterioros causados por razén del transporte.

10.La mercancia se recibe por bulto, caja o empaque.



Olimpica. Manual Proveedores, 11. Recuperado 2 de febrero 2013, en

http://www.olimpica.com.co

Es importante que el agricultor haga una base de datos donde incluya nombre del
cliente, direccion, teléfonos, ubicacién, requisitos, requerimientos, etc., Que permita
identificar rapido las exigencias del cliente, para el mejoramiento del proceso de
entrega del producto (Meldn), clasificAndolos por tipos de segmentos (Plaza de
Mercado, Fruvers o Supermercados e hipermercados). De esta manera garantiza a

la empresa una gestion agil y eficiente en la entrega de los pedidos.



CONCLUSIONES

La segmentacion del canal de comercializacién presenta una tendencia a relacion
directa entre calidad y precio, quiere decir a mayor calidad, mayor precio, y estas dos
a su vez una relacién inversa con la flexibilidad en los requerimientos por parte del
comprador, en donde el canal mas informal, llamese el intermediario o plaza de
mercado es el méas flexible y que menos calidad exige, pero por otro lado el que
compra a menor precio y en el otro extremo estan los supermercados e
hipermercados, ofreciendo el mayor precio de compra, pero con exigencia de mayor
calidad y formalidad en los requerimientos, con todo esto se plantea la siguiente

propuesta de estrategia.

Es necesario considerar que el productor si bien es cierto conoce el paquete
tecnolégico del cultivo, hoy no cuentan con la experiencia suficiente en este
municipio en particular, razoén por la cual se le plantea la siguiente propuesta de

estrategia de comercializacion:

1. Con las primeras producciones asegurar la venta de esta con el intermediario
comercial en la finca.
2. Una vez tenga establecido el mayor potencial productivo pase a comercializar

la produccion en las plazas de mercado Guamo, Espinal e Ibagué

En adelante oriente su esquema productivo a buscar la mayor calidad de fruta y
seleccionar de esta manera el segmento a atender; la mayor calidad orientada a
atender la demanda de los mercados, supermercados e hipermercados, las
calidades intermedias para atender los fruver de estos municipios y la calidad
restante ser comercializada en las plazas de mercado, de menor calidad y formalidad

en los requerimientos.

Se hara seguimiento a la comercializacién de la fruta teniendo presente las

siguientes variables:



Precio, Peso, Cantidad de fruta en unidades, frecuencia de compra y grado de

calidad; contrastando todo esto con los costos y logistica generada.

Con toda esta informacion se estableceran herramientas graficas con curvas de

seguimiento y se estableceran los siguientes indicadores en cada canal.

1. Precio por kilo segun cada canal.

2. Valor total comercializado y valor devoluciones.

Basado en estos indicadores se modificara la estrategia de comercializacion hacia el

canal mas rentable.
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