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RESUMEN

El informe presenta los resultados obtenidos durante la ejecucién del componente
de Comercializacion del proyecto Fortalecimiento y mejoramiento de la cadena del
sector artesanal en el Departamento de Santander, desarrollado por Artesanias de
Colombia en convenio con la Cadmara de Comercio de Bucaramanga. Se visitaron
(16) municipios de las (6) provincias del departamento en donde se desarrollaron
las siguientes actividades:

Capacitacion y asistencia técnica, a través de los talleres:
e Primer Taller: Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccion de
los Canales de Distribucién— Parte 1

e Segundo Taller: Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccién
de los Canales de Distribucion— Parte 2

e Tercer Taller: Alistamiento y Participacion en una Feria — antes, durante y
después.

INTRODUCCION.

El objetivo del proyecto es incrementar la participacion de los artesanos en el
sector productivo nacional, mediante un desarrollo integral sostenido que se refleje
en el mejoramiento de su nivel de vida, en un incremento de sus ingresos y en la
generacion de espacios de participacion social, asi como en el posicionamiento de
la artesania en mercados locales, nacionales e internacionales

1. DESCRIPCION DEL TRABAJO.

TALLERES IMPARTIDOS

Primer Taller: Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccidon de
los Canales de Distribucién. Parte 1y Parte 2.

Objetivo del Taller: Entender y comprender términos de mercadeo dentro de una
vision holistica que facilite su apropiacion y aplicacién que les permita realizar una
combinacion de variables a través de la mezcla de mercadeo, de esta forma estan
en capacidad de implementar acciones para enfocarse en su mercado objetivo,
que les permitiria ser sostenibles, rentables y competitivo en el mercado.

El taller se realiz6 de forma participativa con los asistentes a la par de la definicién
de los conceptos, se iban explicando y contextualizando al sector artesanal.
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Teméticas Tratadas para abordar los temas:
e Mezcla de Mercadeo: Producto, Precio, Plaza, Promocién.
e Acciones a Realizar: Por medio de la Rejilla de Ansoff, Penetracién de
Mercado, Desarrollo de Mercado, Desarrollo de Producto y Diversificacion.
e Ver links de evidencias en seccion anexos.

Segundo Taller: Alistamiento y Participacion en una Feria.

Objetivo del Taller: Comprender la importancia de la participacion en un evento
ferial, como estrategia de promocion para lograr penetracion y desarrollo de
mercados.

El taller se realiz6 en los municipios priorizados por la direcciéon del proyecto, los
municipios se priorizaron bajo los criterios de dinamismo del sector turistico,
dinamica comercial, los seleccionados fueron: Bucaramanga y el Area
Metropolitana, Zapatoca, Barbosa y Vélez.

Tematicas Tratadas para abordar los temas:
e Que es una Feria, Objetivo de una feria, Tipos de Ferias.
e Para que Participar, Ventajas de participar, Antes de participar en una feria
tenga en cuenta...
Como participar, Proceso ¢ Como escoger la feria? (criterios)
La feria, Antes, Durante, Después.
La Feria Tlaqueparte - México.
Ver links de evidencias en seccidn anexos.

ARTESANOS ATENDIDOS EN LOS TALLERES IMPARTIDOS
e Primer taller.
Taller: Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccion de los
Canales de Distribucion. Parte 1
Participaron un total de (179) artesanos (142) Mujeres y (37) Hombres del 8
al 25 de Abril de 12 Municipios de 5 Provincias.

e Segundo taller.
Taller: Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccién de los
Canales de Distribucion. Parte 2
Segundo taller: Participaron (198) artesanos (159) Mujeres y (39) Hombres
del 16 de Junio al 15 de Julio distribuidos en los 16 Municipios de las 6
Provincias.

e Tercer taller: Alistamiento y Participacidén en una Feria.
Se atendieron (29) artesanos (27) mujeres y (2) hombres en 4 municipios,
Zapatoca, Barbosa, Vélez de 3 provincias.



MARA
PORUN CAMAR ‘:L&
D ST s (nmoms SUCALAMANGS

P

LUGARES Y FECHAS DE LOS TALLERES

Provincia de Soto:

Piedecuesta.

Fechas: 8 de Abril de 2 a 6 p.m. y 16 de Junio de 2 a 6 p.m. Lugar:
Biblioteca Publica Eloy Valenzuela. Asistentes: 15y 13.

Floridablanca.

Fechas: 8 de Abril y 16 de Junio de 2 a 6 p.m. Lugar: Biblioteca Publica
Eloy Valenzuela. Asistentes: 15y 3.

Giron.

Fechas: 9 de Abril y 17 de Junio de 2 a 6 p.m. Lugar: Casa de la Cultura.
Asistentes: 20y 14.

Bucaramanga:

Fechas: 12 de Abril y 20 de Junio de 2 a 6 p.m. Lugar: Camara de
Comercio 3 piso. Asistentes: 20y 12.

Provincia de Mares:

Zapatoca.

Fechas: 13 de Abril, 24 de Junio de 2 a 6 p.m.y 9 de noviembre de 10 a 12
am, Lugar: Biblioteca Casa de la Cultura. Asistentes: 24,10y 11.

Sabana de Torres.

Fechas: 14 de Abril y 22 de Junio de 2 a 6 p.m. Lugar: Casa de la Cultura.
Asistentes: 0y 12.

Barrancabermeja.

Fechas: 15 de Abril y 23de Junio de 8 a 12 p.m. Lugar: Fundacion Maria
Montessori. Asistentes: 49 y 29.

Provincia Guanentina:

Curiti.

Fechas: 20 de Abril y 27 de Junio de 8 a 12 p.m. y 6 de octubre de 9 a 12
a.m. Lugar: Ecofibras. Asistentes: 9y 9.

Mogotes.

Fechas: 19 de abril y 28 de Junio de 8 a 12 p.m. Lugar: Despacho
Parroquial. Asistentes: 12y 7.

San Gil.

Fechas: 20 de Abril y 29 de Junio de 8 a 12 p.m. Lugar: Camara de
Comercio. Asistentes: 18 y 9.

Charala.

Fecha: 21 de Abril y 30 de Junio de 8 a 12 p.m. Lugar: Biblioteca Alcaldia
Municipal. Asistentes: 0 y 4.

Barichara:
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Fechas: 22 de Abril y 1 de Julio de 2 a 6 p.m. Lugar: Fundacion San
Lorenzo. Asistentes: 9y 11.

Provincia Comunera:

Socorro.

Fechas: 25 de Abril y 5 de Julio de 8 a 12 p.m. Lugar: Camara de Comercio.
Asistentes: 5y 7.

Oiba.

Fechas: 6 de Julio de 2 a 6 p.m. Lugar: Salon del Concejo Municipal.
Asistentes: 6 (En este municipio solo se realizé un taller de Decisiones de
Producto, Estrategias de Precio, Seleccion de los Canales de
Distribucion. Debido a una decision tomada en la administracion del
proyecto de detener el proyecto durante el mes de mayo).

Provincia de Vélez:

Barbosa.

Fechas: 12 de Julio de 2 a 6 p.m.y 11 de noviembre de 9 a 12 am Lugar:
Salon del Concejo Municipal. Asistentes: 7 y 7 (En este municipio solo se
realiz6 un taller de Decisiones de Producto, Estrategias de Precio,
Seleccion de los Canales de Distribucion. Debido a una decision tomada
en la administracion del proyecto de detener el proyecto durante el mes de
mayo).

Vélez.

Fechas: 13 de Julio de 8 a 12 p.m. y 11 de noviembre de 2 a 5 pm. Lugar:
Sede ADEL. Asistentes: 12 y 4. (En este municipio solo se realiz6 un taller
de Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccion de los
Canales de Distribucion. Debido a una decision tomada en la
administracion del proyecto de detener el proyecto durante el mes de
mayo).

Provincia de Comunera:

Concepcion.

Fecha: 15 de Julio de 1 a 5 p.m. Lugar. Sede de
ASMUARCON.Asistentes:33. (En este municipio solo se realizé un taller
de Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccion de los
Canales de Distribucion. Debido a una decision tomada en la
administracion del proyecto de detener el proyecto durante el mes de
mayo).
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MEZCLA DE MERCADEO: LAS 4 P DEL MERCADEO: PRODUCTO, PRECIO,
PLAZA, PROMOCION.

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO.

La estrategia definida para el sector es Desarrollo de Producto, que consiste en
introducir nuevos productos en mercados existentes, Es una actividad productiva
gue necesita ajustarse a las demandas del mercado.

Tomando como referente el trabajo realizado por el equipo de disefio en el que se
desarrollaran un conjunto de 87productos, entre redisefio, creacion, rescate,
mejoramiento y diversificacion, bajo los principios de la viabilidad ambiental,
financiera y técnica.

Desde el proceso conceptual, con el equipo de disefio el sector estara en la
capacidad de desarrollar productos; abarcando conceptos como la identidad, la
innovacion, las tendencias, el proceso creativo, el desarrollo de producto, y el
empague.

El desarrollo de producto debe seguir conservando la identidad cultural, la
tradicion y la memoria histérica, como elementos claves para definir la propuesta
de valor. Que se puede encaminar hacia tres grandes temas: la cultura, la
creatividad la autenticidad.

Para dar cumplimiento con el objetivo de fortalecer la cadena de valor del sector
se busca mejorar las condiciones de las microempresas artesanales, optimizando
los procesos productivos a través de la organizacion y perfeccionamiento del
oficio, y adaptando los disefos tradicionales a las preferencias de los diferentes
mercados objetivos, de esta manera el sector ya estaria preparado para
desarrollar la comercializacion de los productos.

De los87productos definidos son articulos funcionales, utiles y decorativos en
microambientes tales como: cocina, sala, comedor, dormitorio, bafo, terraza.

Pero antes es necesario tener en cuenta la dinAmica del sector en el que hay
varios negocios pequefios, pero ninguno con una porcion importante de las ventas
totales, esté es un sector que se enmarca en lo que se conoce como
industrias fragmentadas. Son industrias en las que existen muchos negocios
pequefios, con procesos productivos de bajo volumen, su participacion en el
mercado es pequefia y la capacidad emprendedora depende del propietario del
negocio. No existen grandes lideres en el mercado con participaciones
importantes que posean la influencia y la visibilidad para establecer el tono de la
competencia.
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SEGMENTACION DE MERCADO.

Los consumidores actuales han cambiado su forma comprar en los ultimos 16
afos, debido a la masificacibn y democratizacion de las tecnologias de
informacion, hoy dia el consumidor tiene acceso a la informacion de manera
inmediata y es generador de contenido a través de la red, cuando un consumidor
realiza una compra mas que comprar productos para satisfacer necesidades lo
que se busca es vivir experiencias.

Este cambio de paradigma ha hecho al consumidor mas informado, més exigente,
mas impaciente y mas diversificado, por eso la segmentacion basada en criterios
descriptivos (demograficos, genero, entre otros)ya no son suficientes para la
segmentacion.

Hoy dia un factor clave para la definicion de un segmento es el estilo de vida,
cada estilo de vida refleja unas actitudes, unos valores, una identidad y una vision
propia del mundo, ademas esto determina las Actividades, Intereses vy
Opiniones de cada individuo.
Conscientes de esos cambios se proponen como publicos objetivos los siguientes
segmentos:
e Personas con poder adquisitivo alto que desean adquirir conocimientos a
través de la vivencia de experiencias.
e Personas que valoran las corrientes artisticas.
e Personas interesadas temas ecoldgicos y ambientales y vinculadas a
movimientos sociales.
e Turistas Nacionales y Extranjeros.
e Personas que buscan exclusividad y calidad.

Como propuesta de valor para el desarrollo de productos artesanales estos
segmentos le dan importancia a la cultura, a la identidad, a la creatividad, a la
autenticidad, a la responsabilidad social de las empresas, a la calidad.

Por lo tanto se convierten en publicos objetivos potenciales a tener en cuenta.

De un trabajo de campo que se realiz6 a través de la observacion participante
en los almacenes que venden artesanias (Zapatoca, Curiti, San Gil, Barichara,
Charala, Oiba, Velez y en la ferias de Giron, Piedecuesta y Bucaramanga. Se
identificaron através de la matriz AlO, 4 perfiles Psicograficas como clientes
potenciales de productos artesanales en el mercado regional.

Matriz de AlO Actividades, Intereses y Opiniones, se identificaron:

e ¢Quiénes y Cuales son las actividades que desarrollan los visitantes y
compradores a una feria y/o almacén artesanal?

e ¢ Cuadles son los intereses que los motivan a visitar una feria o un almacén
de productos artesanales?
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e ¢ Cuales son las opiniones que tienen los visitantes a una feria y/o almacén
artesanal, con respecto al sector, a los productos y a los precios?

TIPOS DE ARTESANIAS RECONOCIDAS POR ARTESANIAS DE COLOMBIA.
e Artesania Etnica (identidad colectiva).
e Artesania Tradicional (identidad colectiva).
e Artesania Contemporanea (identidad individual).

PERFILES PSICOGRAFICOS DE LOS COMPRADORES DE ARTESANIAS.

La artesania es demandada por grupos de consumidores con elevado nivel de
criterio, que exigen productos personalizados con contenido simbdlico muy
comprometido y basado en la exploracion emocional.

Los Compradores de articulos artesanales para ambientar espacios:
Personas mayores conocedoras de productos artesanales que buscan articulos de
decoracion para mobiliarios de cocina, mesa, sala, son compradores conscientes y
estan dispuestos a pagar precios elevados.

Actividades: Compradores.

Intereses: Adquirir objetos con estilo y a su gusto personal.

Opiniones: Valoran los productos artesanales.

Tipo de artesania: étnica y tradicional y contemporanea.

Los Compradores de articulos artesanales funcionales de uso personal:
Personas jévenes conocedoras de productos artesanales (joyeria, bisuteria) que
buscan articulos artesanales que les ayudan a reafirmar su identidad.

e Actividades: Compradores.

e Intereses: Adquirir objetos con estilo y a su gusto personal, pero dispuestos

a pagar precios bajos
e Opiniones: Valoran los productos artesanales.
e Tipo de artesania: étnica y tradicional.

Los Acompafiantes y Familiares: Personas jévenes y mayores que acompafian
a sus familiares, pero no conocen muy bien, ni les interesan los productos
artesanales.
e Actividades: Acompafnantes que les interesan las actividades conexas al
evento ferial; gastronomia, shows artisticos.
¢ Intereses: Adquirir un producto para si mismos o para otra persona.
e Opiniones: Preferirian estar en otra actividad, No conocen sobre los
productos artesanales.
e Tipo de artesania: étnica y tradicional.
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Los estudiantes de artes y conocedores de arte: Personas jovenes y mayores,
por lo general estudiantes de alto nivel cultural que valoran la artesania como una
representacion de la cultura.

e Actividades: comparadores e interesados en las actividades conexas al

evento ferial; gastronomia, shows artisticos.

¢ Intereses: Adquirir un producto para si mismos.

e Opiniones: Valoran los productos artesanales.

e Tipo de artesania: étnica y tradicional y contemporanea.

Segun proyecciones del DANE a 2016, la suma total de la poblacién del
departamento es de 2.071.016 (100%) habitantes distribuidos en 1.566.062

(75.6%) habitantes en las cabeceras municipales y 504.954 (24.4%) habitantes en
el sector rural, con una densidad promedio de 67.2 habitantes por KM2.

Rango de edades comprendida desde los 10 afios hasta los 69 afos: Total de
1.135.774 habitantes.

Estratos 3, 4, 5, y 6 corresponde a 71.01%. Total: 625.212habitantes, menos 8.5%
tasa de desempleo: 596.774 habitantes.

Poblacion potencial objetiva de 596.774habitantes en el departamento de
Santander.

e Potencial de mercado: 596.774 habitantes.

e Calculo del tamafio del mercado: para el sector artesanal no hay
informacion consolidada, se acudié al método de expertos que calculan que
1 de cada 3 personas, les interesan los productos artesanales, dando un
potencial de 198.924 habitantes.

e Frecuencia de compra de productos artesanales: Anual y Semestral.

e Lugares de compra de productos artesanales: Ferias, mercadillos y
almacenes de artesanias.

e Factor determinante de compra: Precio y calidad.

Ademas del grupo de personas naturales anteriormente mencionadas, también
se tiene considerado ofrecer a personas juridicas en sectores econémicos como
Construccion, Comercio, Hoteles y Restaurantes, sectores en los que los
productos artesanales estarian presentes como articulos que ayudan a transmitir
el patrimonio cultural y/o como objetos funcionales, rituales y decorativos.
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ESTRATEGIAS DE PRECIO.

PLAN DE PRECIOS.

El sector debe definir como objetivo maximizar sus beneficios a través de la
maximizacion de los precios de venta, que consiste en vender pocos productos
pero a precios elevados, actualmente el sector maneja precios de supervivencia,
pero deben agregar valor a los productos para lograr evolucionar de la
determinacion de precio basada en costos a la determinacién de precios basada
en el valor percibido.

Costo de los Materiales + Horas de Trabajo + Gastos + Rentabilidad
esperada= Precio de venta

Luego de determinar el precio se debe multiplicar X 2 o0 X3 0 X4 dependiendo de
la plaza en donde se encuentre ofertando = Precio de venta al publico.

Ejemplo: Si el costo del producto por unidad es de $5.000 el precio de venta
puede ser de:
$10.000 (x2)
$15.000 (x3)
$20.000 (x4).

Se hace énfasis en la plaza en la que se esté ofertando el producto, porque los
precios de venta varian y segun la experiencia de los artesanos no es lo mismo
vender un producto en Bucaramanga y/o Cartagena, el precio de venta al publico
puede ser mas alto en Cartagena.

Esta manera de determinar precio es mas ajustada a lograr una rentabilidad mas
sostenible.

Se definioé la diferencia entre precio y valor; el precio es cuantitativo, mientras que
el valor es cualitativo y es determinado por el cliente. (Entre mas alto sea el valor
percibido por el cliente, este estara dispuesto a pagar un precio mas alto).

ESTRATEGIAS DE PRECIOS.

Existen estrategias de precio como: Precios de prestigio, precios de
penetracion, precios por area geografica, precios orientados a la
competencia.

Para el sector artesanal las estrategias de precio propuestas son: Precios
Orientadas a la Competencia, en la cual la atencion se centra en lo que hacen
los competidores, y Precios de Prestigio, que se centra en compradores
conscientes de la calidad y el status de los productos.
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PRECIOS ORIENTADOS A LA COMPETENCIA.
Esta estrategia de precio se ajusta a los 16 municipios por que la dindmica de
oferta y demanda es similar.

Acciones arealizar con Precios Orientados a la Competencia.

e Equipararse con los precios de los competidores: Se emplea cuando
hay gran cantidad de productos en el mercado y estan poco diferenciados.

e Diferenciarse de los competidores con precios superiores: El objetivo
es transmitir una imagen de calidad a fin de captar los segmentos con
mayor poder adquisitivo. Esta estrategia es adecuada para empresas con
imagen de calidad, con productos muy diferenciados y cuando un grupo de
consumidores percibe que no hay productos totalmente sustitutivos.

e Diferenciarse de los competidores con precios inferiores: El objetivo es
estimular la demanda de los segmentos actuales y/o de los segmentos
potenciales que son sensibles al precio.

e Mantenimiento del precio frente a los competidores: El objetivo es
mantener los precios para evitar reacciones imprevistas de los
consumidores ante una subida de precios, Esta accion se puede realizar
cuando la organizacion tiene alta participacion en un mercado de gran
estabilidad.

Para este sector en la variable precio se presenta la Racionalidad Instrumental
(buscar mayor beneficio al menor costo).Ademas son pocas las personas que
valoran el esfuerzo creativo y la elaboracién del producto y acuden a la tactica de
“regatear” el precio final.

PRECIOS DE PRESTIGIO
Los siguientes artesanos debido a su reconocimiento y trayectoria, pueden aplicar
esta estrategia de precio:

1. Carlos Bohorquez (Bucaramanga). Luthier, Instrumentos Musicales en
Madera.
Miguel Cadena (Bucaramanga).Cestos Tejidos en Cobre.
Andrés Caceres:(Piedecuesta).Butacas en Madera.
Buenaventura Cano (Piedecuesta) Productos diversos en Madera.
Claudia Pinilla(Giron) Artesania contemporanea a través de técnicas
mixtas y modelado en arena
Patrocinio Pimiento (Curiti) Productos diversos en fique.
Muriel Garderet (Barichara) Lamparas, accesorios, bancas, comedores,
muebles en fique.
8. Nicodemus Virviescas (Barichara) Cestos y Canastos en Fique.

akwn

No
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Acciones arealizar con el precio prestigio.

Mantener el producto con calidad y con caracteristicas exclusivas y que proyecte
una imagen de prestigio al comprador.

CUADRO DE COSTOS DE PRODUCTO.

En la determinacién de insumos o Materia Primase debe saber cual es su unidad
de Medida (arrobas, kilos, litros, metros...) Y cuanta cantidad se compra cada
determinado tiempo (mensual, bimensual...) ademés se debe saber cudl es el
costo en términos de dinero de esos iNSumos.

Materia Prima, Insumo o Unidad de | Cantidad Consumo/ Costo Costo Mes
Productos Terminados Medida Mes Unidad
Lana Metro 50 $2.000 $100.000
Arcilla Libras 10 $1.500 $15.000
Mimbre Libras 15 $2.000 $30.000
Empaque Metros 100 $800 $8.000
Algodén Metros 30 $2.000 $60.000
Bejucos Unidad 7 $1.500 $10.500
Fique Unidad 5 5.000 $25.000
TOTAL $248.500

Una vez determinados esos costos por unidad, se suman las horas de trabajo que
requiere la elaboracién de cada producto.

Ejemplo: En la elaboracion de un bolso de fique, se gasta una bola de fique que
tiene un costo de $6.000 pesos, a eso se le suman 4 horas de trabajo (el nimero
de horas depende la practica y experiencia de cada artesano) podria calcularse
en $5.000 por hora.

La suma del costo de la materia prima mas la suma de (4) horas a $5.000 lo que
da un total de $6.000 + $20.000 =$26.000. Esos $26.000 es el costo del bolso.

Para establecer el precio de venta se tiene en cuenta lo anteriormente
mencionado en el plan de precios, mas la plaza en la que se encuentre ofertando
el producto y finalmente el precio del producto que han establecido los
competidores. Ejemplo: de precio de venta al publico:

$25.000x2= $50.000

$25.000x3=$75.000

$25.000x4=%$100.000 pesos.
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BENCHMARKING.

A través de la herramienta Benchmarking, el sector debe observar las mejores
practicas realizadas en otros sectores y de ahi tomar referentes para mejorar
ciertas practicas productivas y comerciales, lo que lograria mejorar economias de
escala. Y ser mas eficientes y eficaces en términos de uso de materiales,
recursos, produccion y comercializacion.

ESTRATEGIAS DE PLAZA.

ESTRATEGIAS DEL CANAL DE DISTRIBUCION.
Los criterios para definir un canal de distribucién son: minimo costo, méxima
audiencia, retencién en la mente del consumidor, influencia en ventas futuras, para
el sector es clave la participacion en ferias y fiestas locales, las mayoria de
compras son al por menor o para surtir almacenes.

Para el sector artesanal la manera de distribucion para llegar al consumidor final,
es el canal directo, como principal canal utilizado a través de la venta directa
(mercadillos, exposiciones, tienda, talleres, ferias) debido a que el contacto directo
con el consumidor aporta un valor emocional muy importante (concepto, empatia,
personalizacion).

QUE SE DEBE LOGRAR PARA TENER UNA AMPLIACION EN LOS CANALES
DE DISTRIBUCION.

La masificacion de internet esta complementando la comercializacion de la
artesania, logrando llegar a mas consumidores con unos costos mas bajos.

La creacién de una tienda online, es un requisito fundamental que por esa razén
los artesanos deben aumentar su presencia en redes sociales digitales como
Facebook, Instagram, Pinterest, Tumblr, o en paginas webs propias.

Se deben aprovechar las Iniciativas conjuntas para el impulso y la promocion del
patrimonio artesanal y el turismo colombiano a través de la Politica de Turismo y
Artesanias. Publicado en Diciembre de 2009 por el Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo y Artesanias de Colombia.

e Objetivo: Promover la creacién de estimulos para la comercializacién del
producto artesanal a través de la cadena de valor del sector turistico.

e Lineamiento: FORTALECIMIETO DE LA COMERCIALIZACION DE LAS
ARTESANIAS A TRAVES DE LAS POLITICAS DE DESARROLLO PARA
EL TURISMO.
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Acciones:

e Establecer entre los requisitos de calidad y sostenibilidad para los
prestadores y destinos turisticos, el apoyo a programas que promocionen y
fomenten la artesania local, asi como programas de responsabilidad social,
con preferencia a la inclusién de las comunidades artesanales a la cadena
productiva del turismo.

e Aprovechar los beneficios tributarios existentes para las empresas privadas
que apoyan la proteccion del patrimonio inmaterial, para aplicarlos
prioritariamente en la proteccion de las expresiones artesanales vulnerables
frente a los impactos del turismo.

e |Informar y dar a conocer a los turistas los productos turisticos que han
vinculado la oferta artesanal como parte de su prestacion, con el fin de
favorecer los espacios de comercializacion de las empresas, de los
sectores turistico y de artesanias.

e Promover a través de ejercicios de capacitacion, el desarrollo de
estdndares y normas de calidad para los productos artesanales en sus
fases de disefio, fabricacion y comercializacion, en busca de ofrecer al
turista productos artesanales competitivos.

e Promover iniciativas puntuales de vinculacion del sector de artesanias con
el sector turistico y comercial en general, en los principales destinos
turisticos, que permitan mejorar la comercializacién y el conocimiento por
parte los turistas sobre las expresiones artesanales.

e Propiciar y facilitar iniciativas nacionales y regionales para la creacion de
oportunidades de negocio en la comercializacion de las artesanias en los
principales destinos turisticos, en donde se incentive la compra de las
artesanias por parte de los prestadores de servicios turisticos.

e Promover el desarrollo de innovaciones en la comercializaciéon de las
artesanias en espacios turisticos.

e Promover nuevas vocaciones turisticas resaltando su componente
artesanal, que permitan generar espacios para la presentacion y
comercializacion de las expresiones artesanales.

e Crear espacios, como parte de la infraestructura de servicios turisticos y de
comercio asociado a la actividad en los destinos turisticos, en los cuales se
privilegie la muestra, venta y apreciacion de las artesanias.
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ESTRATEGIA DE PROMOCION.

La estrategia definida para el sector es la de atraccion que se dirige
directamente a la demanda con el fin de aumentar las ventas, atraer clientes, y
mejorar el reconocimiento del producto.

Una herramienta a implementar en el sector es aplicar técnicas de vitrinismo
como elemento de comunicacién visual, funcional y emocional cuyo objetivo
es incitar ala compra de los productos.

Ejemplos como inducir la venta de un producto a través de la colocacion en el
stand.

Ejemplo: Tactica de Sefiuelo.

Si lo que se desea es promover la venta de un articulo de $40.000 pesos si este
se coloca solo, el comprador lo percibira como costoso y no se interesara en
comprarlo, pero si se coloca el producto entre 2 opciones mas, una con un precio
mas elevado y otra con un precio mas bajo,(la condicion del producto con el precio
mas bajo es que debe ser visualmente, no muy atractivo, se utiliza como tactica
para inducir a que se fijen en las otras opciones, en el caso de la empresas que
compiten por marca, en este caso se coloca una marca no muy reconocida).

Se puede inducir a que el comprador al tener las 3 opciones con 3 precios
diferentes uno barato ($25.000) otro razonable ($40.000) y otro costoso ($75.000)
Se inclinara méas por el de $40.000 al hacer una valoracién de relacion costo
beneficio.

Como experiencia de la aplicaciébn de esta tactica, algunos de los artesanos
usaron la técnica en las ferias de Girarte, y argumentaron que les funciono.

Un concepto actual para realizar promocion; la economia de la atencion, ante la
abundancia y accesibilidad de la informacién, ha generado que la atencién
humana sea un bien escaso, por lo tanto en un mundo hiper competitivo como el
actual en el que los mercados estan atomizados y existen muchos oferentes, lo
importante es primero hacerse visible, hacerse notar, que los publicos sepan que
existimos, una vez lograda esa atencion, ya es mas facil atraer a esas personas
para persuadirlos y convertirlos en clientes.

Es importante definir que el concepto de promocion no es igual a oferta, la
promocién consiste en transmitir informacion entre el vendedor y los compradores
potenciales para influir en sus actitudes y comportamientos con el fin de que
compren, mientras que la oferta es una tactica de precio para estimular la compra
de un producto.
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Para los artesanos seleccionados es necesario definir cual es la propuesta de
valor y el publico objetivo ,por qué no todos los productos artesanales trasmiten lo
mismo, algunos venden el lado artistico, otros la exclusividad (piezas Unicas).

Por eso cada artesano tiene que definir cual es su posicionamiento del cual van a
derivarse los precios, el canal de distribucion, el tono de la comunicacion, el
publico objetivo.

ESTRATEGIAS GENERICAS Y COMERCIALES PROPUESTAS.

1) ESTRATEGIA GENERICA: LIDERAZGO EN COSTOS.

2) ESTRATEGIA GENERICA: DIFERENCIACION.

3) ESTRATEGIAS COMERCIALES DE LA REJILLA DE ANSOFF:
Penetracion de Mercado, Desarrollo de Mercado, Desarrollo de Producto,
Diversificacion.

En la dinamica del sector artesanal hay varios negocios pequefos, pero ninguno
con una porcién importante de las ventas totales, esté es un sector que se
enmarca en lo que se conoce como industrias fragmentadas. Que son
industrias en las que existen muchos negocios pequefios, con procesos
productivos de bajo volumen, con participacidon en el mercado baja. En estas
industrias no existen grandes lideres en el mercado con participaciones
importantes que posean la influencia y la visibilidad para establecer el tono de la
competencia.

Ademas se presenta la Racionalidad Instrumental (buscar mayor beneficio al
menor costo). Los compradores acuden a la tactica de “regatear” el precio final.

Tomando como referente conceptual se toman 2 de las estrategias genéricas de
Michael Porter.

ESTRATEGIA GENERICA: LIDERAZGO EN COSTOS.

Indicada para empresas que se encuentran en un mercado donde existen muchos
compradores sensibles a los precios, donde es dificil lograr diferenciacién, porque
los compradores no se enfatizan en la marca, y/o cuando existen muchos
compradores con bajo poder adquisitivo.

Esta estrategia implica que la mayoria de artesanos del sector logren: Optimizar el
proceso productivo, aprovechar las nuevas tecnologias y realizar controles en
costos y gastos indirectos.

ESTRATEGIA GENERICA: DIFERENCIACION.

Producir y vender productos considerados unicos en el mercado y que ofrezcan
algo que les permita diferenciarse o distinguirse de los de la competencia.

Esta estrategia implica que algunos artesanos del sector logren diferenciarse en el
disefio del producto, en sus atributos, en la calidad.
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Es importante establecer si el proyecto y el sector van en busqueda de obtener un
incremento inmediato de ingresos, conseguir unos ingresos estables, o alcanzar
en un futuro un crecimiento de los ingresos.

Si se busca obtener un incremento inmediato de ingresos, se requiere de reducir o
costos o eliminar lineas de productos.

Si se busca conseguir unos ingresos estables, se requiere de mejorar los
productos existentes o0 desarrollar lineas de productos introduciendo
modificaciones.

Y finalmente si se busca alcanzar en un futuro un crecimiento de los ingresos, se
requiere de desarrollar nuevos productos.

ESTRATEGIA COMERCIAL BASADA EN LA REJILLA DE ANSOFF.
Tomando como referente conceptual la Matriz de Ansoff (Matriz
Producto/Mercado o Vector de Crecimiento) se muestran cuatro opciones de
crecimiento para las empresas formadas al confrontar los productos/servicios
existentes y los nuevos con los mercados existentes y los nuevos.

De las 4 acciones propuestas como Objetivo de Mercadeo, se puede lograr:
e Aumentar numero de clientes.

Aumentar permanencia de los clientes.

Aumentar frecuencia de los clientes.

Aumentar promedio de los clientes.

Conseguir nuevos clientes.

1) PENETRACION DE MERCADO.
Esta opcidn consiste en obtener una mayor cuota de mercado aumentando las
ventas de los productos actuales en los mercados que se operan
actualmente.

Para ello, se realizan acciones para aumentar el consumo de los clientes
(acciones de venta cruzada), atraer clientes potenciales (publicidad, promocién) y
atraer clientes de la competencia (nuevos usos, mejora de imagen).

Esta opcion ofrece mayor seguridad y un menor margen de error, ya que se opera
con productos conocidos, en mercados también conocidos.

Actividades que debe realizar el sector artesanal para lograr penetracion en
el mercado:
e Aumentar la participacion en ferias y eventos del municipio de origen y los
municipios vecinos que conforman la provincia.
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e Aumentar el nimero de unidades a ofrecer en almacenes que venden
artesanias.

2) DESARROLLO DE MERCADO.
En esta opcion se dirige a nuevos mercados o nuevas areas del mercado. Se
trata de vender mas de lo mismo pero a diferentes mercados, buscando
apuntar a diferentes mercados geogréficos locales o en el extranjero.

e Se pueden utilizar canales de venta de venta directa o a través de internet.

e Se puede apuntar a diferentes grupos de personas, de diferentes grupos de
edad, sexo o0 caracteristicas demograficas que no sean los clientes
habituales.

Actividades que debe realizar el sector artesanal para lograr desarrollo de
mercado.
e Participacion en ferias de otras ciudades para dar a conocer los productos
de la region en otras plazas a nivel nacional.
e Participacién en ferias de otros paises para dar a conocer los productos de
la regidn en otras plazas a nivel internacional.

3) DESARROLLO DE PRODUCTO.
Se desarrollan nuevos productos para los mercados en los que se opera
actualmente, se lanzan nuevas lineas de productos, nuevas presentaciones.

Como los mercados estan en continuo cambio, es necesario que cada cierto
tiempo sea necesario el lanzamiento de nuevos productos, la modificacién o
actualizacion para satisfacer las nuevas necesidades generadas.

Actividades que debe realizar el sector artesanal para lograr desarrollo de
producto.
e Se logra a través de redisefio, creacion, rescate, mejoramiento de los
productos actuales.

4) DIVERSIFICACION.
Para realizar estas acciones necesarias estudiar si existen oportunidades
para desarrollar nuevos productos para nuevos mercados.
Esta opcidn es la ultima que se debe escoger, por ser la mas riesgosa puesto que
cualquier empresa, cuanto mas se aleje de su conocimiento sobre los productos
gue comercializa y los mercados donde opera, tendra un mayor riesgo al fracaso.

Para el sector artesanal se proponen las 3 primeras, que son las mas acordes
para lo que busca el proyecto, de esa manera logran aumentar el portafolio de
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producto, se puede aumentar la cuota de venta del mercado actual, y se puede
lograr abarcar nuevos mercados a nivel nacional e internacional.

Actividades que debe realizar el sector artesanal para lograr diversificacion.
e La diversificacion en esta matriz se refiere a que una empresa decida
explorar otras unidades de negocio en otros sectores con otros tipos de
productos por lo tanto por ahora esta opcion no es recomendable para el
sector.
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ALISTAMIENTO EVENTO FERIAL, FERIA Y POSTERIA.

ALISTAMIENTO EVENTO FERIAL A LA FERIA TLAQUEPARTE EN MEXICO.

Durante los meses de Agosto, Septiembre y Octubre se gestion6 desde la
direccion del proyecto y la cAmara de comercio, los procedimientos necesarios
para la participacion de la feria internacional Tlaqueparte en México.

A cargo de Maria Consuelo Toquica y su asistente AngelaPinto, deciden por
razones competitivas, de sostenibilidad y de reconocimiento al municipio de Curiti
de la Provincia Guanentina.

Contextualizacién del estado actual de la comunidad seleccionada para
participar en feria internacional.

En Curiti el figue se usa principalmente como textil. A diferencia de las
poblaciones cercanas, que le apostaron a la cafia y al café cuando la produccion
de fibras artificiales abaratdé los procesos, los curitefios no abandonaron su
producto. Hoy agradecen no haber sembrado otros cultivos pues la popularizacion
de estilos de vida mas amables con el medio ambiente, revivio el interés en el
figue. Aunque la cosecha del producto es dispendiosa, los campesinos tienen en
este cultivo, tan natural en sus tierras, una opcién para salir de momentos de
dificultad econémica.

También hay un interés por aprovechar mejor el producto. Las fibras del fique
representan solo el diez por ciento de lo que puede ofrecer la planta. Es decir que
el noventa por ciento restantes se podria aprovechar de otras formas e
implementarlo, por ejemplo, como material de construccion o incluso como
alimento. En el pueblo el fique es convertido en todo tipo de productos
artesanales, recuperando técnicas que vienen desde épocas coloniales.

Por esa razon se seleccioné la comunidad de tejedores de fique del municipio de
Curiti (Santander), quienes se han destacado en este oficio proveniente de la mata
de fique, el cual representa parte de la cultura y tradicién del municipio desde
tiempos de la colonia y actualmente es comun el uso de esta fibra para la
produccion de artesanias.

Esta comunidad realiza el proceso manual a la fibra, para convertirla en productos
de decoracién, mesa y accesorios como bolsos, correas, alfombras, cortinas,
individuales y otros productos; siendo el sector fiqguero y artesanal de Curiti, un
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buen representante de la economia de la provincia de Guanenta, conformada por
nueve municipios, incluido Curiti, que derivan sus ingresos de la produccién y
venta de fique, y otros por la elaboracion de artesanias en esta fibra.

Ademas en este momento se encuentra en proceso la entrega de la marca
colectiva "figue de Curiti", programa liderado por Artesanias de Colombia en
convenio con la Superintendencia de Industria y Comercio SIC, también esta
comunidad en su momento contdé con 17 sellos de calidad “Hecho a mano’,
otorgados por el Instituto Colombiano de Normas Técnicas y certificacion
ICONTEC, programas bajo los cuales se ha fortalecido el sector artesanal
colombiano, ofreciendo al pais y al mundo, artesanias de 6ptima calidad.

Participacion en eventos feriales Nacionales.

La comunidad ha participado en las ferias de Expoartesanias, y segun la
experiencia de los participantes a la feria ha obtenido ventas representativas, fue
dificil obtener una informacion cuantitativa, pero argumentan que cada vez que
participan, venden todo lo que llevan.

Participacidon en eventos feriales Internacionales.

Desde el laboratorio Disefio e Innovacion Santander de Artesanias de Colombia
S.A. en convenio con camara de comercio, en cumplimiento a uno de los objetivos
a realizar en el proyecto de fortalecimiento y mejoramiento de la cadena de valor
del sector artesanal, se coordiné junto con el equipo del proyecto, la participacion
en la feria Tlagueparte, Monterrey México 2016.

Capacidad productiva.
La capacidad productiva de Curiti la mayoria de sus habitantes se han dedicado
de generacion en generacion a la realizacion de productos en fique.

El municipio en si no es gran cultivador de fique, pero si ha sido uno de los que
mas ha desarrollado los productos elaborados en fique, apoyados por Ecofibras
como una de las empresas mas representativas de la region.

En el momento, se ha diversificado el producto con la intervencion de otras
técnicas de tejeduria como le telar vertical y de tejido de punto como el crochet y
las dos agujas, técnicas traidas por los espafioles y aprendidas desde la época de
la colonizacion.

Segun Agronet, la red de informacion del sistema agropecuario de Colombia la
capacidad productiva a 2014 del figue en Santander que representa un 10.21% de
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la produccion total del departamento tiene un total de 1.725 Hectareas, que
producen 1.920 Toneladas por afio, a un rendimiento de Ton/Ha de 1.11.

Calidad de producto.

En este momento se encuentra en proceso la entrega de la marca colectiva "fique
de Curiti", programa liderado por Artesanias de Colombia en convenio con la
Superintendencia de Industria y Comercio SIC.

La comunidad es uno de los municipios, junto con Barichara que cuentan con
almacenes dedicados solo a la venta de productos artesanales, con clientes
locales, regionales, nacionales y extranjeros

Los almacenes mas representativos y que se han visitado en este proyecto son:

e Artesanias CURI - Tl

e Artesanias Cacique Cui - Ti
e Artesanias en Fique Mi Viejo Chocato.
e Almacén ECOFIBRAS.

e Artesanias Angie Palitos.

e Coco de Agua Sabor y Arte.
e Hilatej.

e Maria Canela.

e Artesanias Mocogua.

e Mary Arte Artesanias.

e TERRA GUANE.

Son almacenes sostenibles y rentables, pero es dificil que los artesanos
compartan la informacién de cuanto son sus ventas anuales y su rentabilidad, pero
lo que si es cierto es que es una comunidad organizada, que ya esta preparada
incluso para la intervencién de una Sociedad de Intermediaciébn Aduanera (SIA),
porque ya el volumen de pedidos al exterior lo amerita.

Contable (Costos, Inventarios, Balance General, Estado PYG, libros
contables).

La parte financiera y de costos se ha desarrollado desde el componente de
Desarrollo Empresarial con el facilitador Wilmark J. Castafio, en los talleres se han
desarrollado los temas de Balance General, Estado de Resultados entre otros.

Administrativo (asignacion de roles dentro de la comunidad, estructura de
trabajo en equipo de forma asociativa, manejo de formatos).
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Para esta comunidad se trabajé por medio de un taller, en el que se explicaron
todos los factores tener en cuenta en una participacion ferial, una de las ventajas
de la comunidad es que ya han participado en ferias nacionales.

Identificacion de focos a Fortalecer.
Las Artesanas seleccionadas que participaran en la feria fueron:

e Soledad Torres Tello C.C. 37.898.044 de San Gil.

e Blanca Rincon Pico C.C. 37.894.146 de San Gil.
Las artesanas anteriormente mencionadas han participado en ferias nacionales
como expo artesanias, pero en cuanto a ferias internacionales fue su primera
participacion.
Llevaron un total de 85 productos de 8 artesanos mas, adscritos a Astecur
(Asociacion de artesanos de Curiti)
Maria Espinoza, Patrocinia Pimiento, Elena Gonzalez, Luz Dary Pinto, Ecofibras,
Aura Guevara, Camilo Torres, Gabriel Ribero.

Por medio de Licenciado Francisco Alvarez, Gestor de Expo TlaquepArte,
logramos contactarnos con 3 artesanos colombianos, que han participado en las
ferias y nos dieron las siguientes recomendaciones, considerados como aspectos
a tener en cuenta para fortalecer la experiencia de la participacion de la feria.

Realmente fue una retroalimentacion importante en cuanto a los detalles de
procedimientos y logisticos, a tener en cuenta, ademas de la motivacion de que la
comunidad no dejara pasar la oportunidad de participar en un evento de ese nivel.

A continuacion las recomendaciones realizadas por los (3) Artesanos Colombianos
gue han participado en Tlagueparte.

Giovanny Becerra.

e Cuando se compre el pasaje pedir que el transbordo sea de 4 horas 0 mas
todos los vuelos llegan al D.F y el tiempo que toma la aduana en revision de
equipaje y mercancia es largo, ademas que el aeropuerto es grande y se
toma un tiempo encontrar la aduana, entonces es mejor contar con el
tiempo suficiente.

e Al llegar al pais se paga un 16% de impuesto sobre el valor total de la
mercancia, (Puede ser que de pronto no cobren ese impuesto, si la
mercancia es poca pero eso es circunstancial).

e La factura de entrada: que es la especificaciébn de los productos a llevar,
con los precios de venta se deben determinar como si se fuera a vender
aqui en Colombia.
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Es mejor un precio normal no tan bajo ni tan alto por efectos del pago del
impuesto del 16%.

Si el precio es muy bajo, se dan cuenta que lo que se quiere pagar es un
impuesto bajo, y hay personas que han tenido inconvenientes con este
tema, y si el precio de venta es alto se pagaria un impuesto mas alto.

El valor total de la mercancia no debe pasar los U$10.000 ddlares y los
artesanos deben decir en la Aduana que es una Labor Comercial
Remunerada.

Llevar RUT, Camara de Comercio, a veces no lo piden pero es mejor tener
toda la documentacion.

El ha llevado su mercancia en sus maletas; son 23 kilos por cada maleta,
tener en cuenta el peso exacto porque el pago de sobrepeso es costoso.

El lo ha llevado en su maleta porque son productos de vidrio relativamente
pequenos.

El dice que las personas creen que por ser ferias internacionales los precios
de venta son altos y no es asi, esos compradores también regatean,
entonces tener cuidado a la hora de realizar un descuento.

Tener en cuenta la economia de monterrey, no es dolarizada, todo es en
pesos $1.000 pesos mexicanos son $170.000 de Colombia, entonces una
comida por ejemplo de 100 pesos, puede parecer barata pero realmente es
cara.

Si el producto en Colombia se vende en $20.000 pesos es un equivalente a
$117 pesos mexicanos.

Recomienda a los artesanos, que van a ir, que al ser la primera feria, puede
ser que no se logre un volumen de ventas significativo, pero lo importante
es sondear y saber que requiere ese mercado, alla les gustan otras
texturas, otros colores, es un pais con una artesania significativa a nivel
mundial, entonces se debe llevar algo que impacte, ademas que la
competencia con los otros expositores es alta.

Se trata de explorar y capitalizar la asistencia como experiencia y estar muy
pendientes de todo lo que preguntan los visitantes y ver que ofrecen otros
expositores que vienen de varios paises.
(El dice que fue en su tercera feria, cuando ya empez6 a ver resultados
significativos en términos de ventas).

A la feria asisten Mayoristas, Minoristas, Familias, y en este caso si es
recomendable que los acompafie alguien de artesanias de Colombia, en
caso de presentarse alguna negociacién importante.

Recomienda que los artesanos que van a ir, como van con los gastos
pagos, se puede presentar falta de compromiso, hacer de cuenta que ellas
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asumieron esos gastos, eso genera motivacion e involucramiento en la
participacion, ademas de la vision con la que llegan luego de haber
participado.

Nubia Avendario.
¢ Ella dice que también ha llevado su mercancia en sus maletas.
e A la feria acude mucha gente, y que la difusion que se hace dias previos y
durante el evento es muy intensa en todos los medios: Prensa, Radio, TV y
Redes Sociales.

Nohelia Luna.

e Por experiencia, recomienda llevar los productos en maletas (menos ropa y
mas productos) y seria mejor pagar una maleta adicional de 25 kilos. Que
tiene un costo de 125 délares.

e Ella lleva 17 afios participando y hasta hace 5 afios, ya logro ventas al por
mayor.

¢ Dice que la gente en Monterrey, les gustan los productos Colombianos

e Hay un barrio en Monterrey llamado Colombia y les gusta mucho el
vallenato

e Un producto que les gusta mucho es el zapatico artesanal

e Recomienda el Hotel Antaris.

Identificacion de evento ferial.

Por averiguaciones previas realizadas por el enlace regional de artesanias y su
asistente, evaluaron las ventajas de la participacion en TlaquepArte.

Por tal motivo, se comenzo la gestion de contacto y tramites para participar en la
73 EXPOSICION LATINOAMERICANA DE ARTESANIA, REGALO Y
DECORACION "TLAQUEPARTE".

La exposicién Latinoamericana especializada en artesania, joyeria, regalo y
decoracién mas importante de México.

LUGAR: CINTERMEX SALA D Av. Fundidora # 501, Col. Obrera CP. 64010.
CIUDAD: Monterrey, Nuevo Lebdn, México.

FECHA: 28 al 31 de Octubre de 2016.

La Exposicién latinoamericana de artesania, joyeria, regalo y decoracion
TlaquepArte esta organizada por la Asociacion latinoamericana para el fomento
del folklore y la artesania A.C. cuyo objetivo es promover la comercializacion y el
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gusto por la artesania, joyeria y articulos decorativos fabricados por los artesanos
mexicanos e internacionales por medio de Exposiciones en diferentes regiones de
México y el extranjero, en los cuales sus expositores viajan desde su pais de

origen.

A la feria ingresan alrededor de 40.000 personas la mayoria publico en general
pero también asisten compradores mayoristas del noreste de la Republica, el
perfil de nuestros visitantes son mujeres de 18 afios en adelante y familias de
todos los niveles socioeconémicos.

Taller Alistamiento Ferial en Curiti.

El dia 6 de octubre de 9 a 12 de la mafiana, se realizé el taller
Alistamiento y participacién en una feria, se explicd que es una feria, y
las razones para participar, que hacer antes, durante y después de la
feria. (ver presentacién en PowerPoint).

El taller también se realiz6 en los municipios priorizados en este
proyecto: Zapatoca, Barbosa, Velez.

Se explico el uso de los formatos que envié artesanias de Colombia:
Base de Datos Clientes, Cotizacion, Orden de pedido, Orden de
Remision.

Se definié en el taller incluir 2 precios de venta final en la lista de
precios, uno con 60% de utilidad, y otro con un 80% de utilidad, para
compensar los gastos generados en la participaciéon de la feria de
$12.000.000 de pesos frente a los $4.788.000 pesos del valor de los
productos.

Ya culminado el taller se llamoé a la artesana Nohelia Luna, que también
hizo recomendaciones importantes sobre el evento y se resolvieron
dudas en cuanto a procesos, logistica, estadia.

Al finalizar el taller Maria Consuelo, dio unos consejos sobre
participacion en ferias internacionales, basados en su experiencia de
participacion en ferias.

En la tarde de 2 a 6 pm, se termind el proceso de definicion de
productos a llevar, determinacion del precio de venta y calculo del peso
en kilogramos, son un total de 85 productos pertenecientes a 10
artesanos asociados a Astecur, con un peso total de 71.8 kilogramos,
valorados en $4.788.000 pesos.

Por ultimo se llamé a la artesana Nohelia Luna, que también hizo
recomendaciones importantes sobre el evento y se resolvieron dudas en
cuanto a procesos, logistica, estadia.
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Lista de chequeo de participacion en una feria

Antes.

Estudiar el mercado en el cual se hara la feria, costumbres, forma de hacer
negocios, canales de comercializacion, margenes de utilidades, impuestos
a sus productos.

Definir los productos que se van a exponer en el stand.

Determinar el presupuesto disponible para participar en la feria.

Preparar con tiempo la documentacion técnica y comercial que se va a
entregar en durante la feria.

Aprobar la maqueta del stand y el presupuesto. el stand es un elemento de
comunicacién que debe conseguir un gran impacto visual ante los visitantes
Definir lista de precios (con rangos de descuentos para minoristas y/o
mayoristas).

Durante.

Reuniones diarias con el personal del stand para intercambiar informacion,
aclarar dudas y valorar resultados.

Llenar las fichas de contacto para crear una base de datos de visitantes. La
ficha debe contener el mayor numero posible de informacién sobre el
visitante, nombre, empresa, producto que le interesa o los competidores
con los que trabaja.

Distribuir catalogos en papel o pedir correos electrénicos para enviar los
catalogos.

Entregar obsequios o articulos de promocion pero limitando su distribucion
con objeto de mostrar cierta exclusividad.

Recoger informacion sobre la competencia.

Llevar una libreta de apuntes durante la feria y registrar informacién
importante de lo que dicen los clientes, lo que preguntan, Lo que hablan de
otros productos.

Después.
Realizar las acciones de seguimiento oportunas en cada caso para adelantarse a
la competencia. Es bueno incluso agradecer con un e-mail personalizado la visita

al stan

d.
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Realizar un analisis de la participacion, preferiblemente por escrito, para evaluar
los resultados obtenidos comparandolos con los objetivos que se habian previsto
en un principio. Con recomendaciones y sugerencias para mejorar participaciones
futuras y una valoracion de la utilidad de esta feria.

FERIA.

Plano Del Evento.
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Stand Asighado #215.

Presupuesto del proyecto para participacién en feria.

Presupuesto $12.000.000 de pesos.

Inicialmente el presupuesto se sobrepasaba a $16.350.000, si se
consideraba el rubro de montaje de stand, y transporte de mercancia
por medio de UPS.

En términos de rentabilidad los producto que se llevaron representaron
un 40%($4.788.000) en relacion a lo invertido para la participacion en el
evento ($12.000.000).

Si las artesanas estuvieran asumiendo esa inversion total de sus propios
recursos cada una hubiera invertido $6.000.000 de pesos, y no
compensaria con la cantidad de productos que llevan, en este caso
como los recursos son aportados por el proyecto, que busca el
mejoramiento de la cadena de valor del sector artesanal en el
departamento, las artesanas pueden asistir al evento, porque esos
rubros estan presupuestados. Pero para una futura participacion que
fuera por su propia cuenta, deben tener muy claro la inversién que se
debe realizar para participar en una feria internacional.
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Programacién de la Produccion.

Para la feria se llevaron 85 productos, con un peso total de 71.8 mas 16
kilos de las 4 maletas a llevar de 4 kilos de peso cada una, para un total
de 88 kilos.

Los productos se llevaron en las (2) maletas permitidas por pasajero de
25 kilos cada artesana llevo 2 maletas de 25 kilos, mas 10 kilos de
equipaje de mano, si se sobrepasaba el peso permitido cada maleta
tiene un costo adicional de U$ 150 dolares.

No se tomo la opcion de llevar el equipaje por UPS, por los tramites
exigidos como Factura comercial (invoice), Packing List, Cartas gramaje
(carta textil) ademas del costo del envié sobrepasaba el presupuesto.
Otra de las restricciones para no llevar mas productos mas que el peso,
fue el volumen de algunos productos, que son de dimensiones de mas
de (1) metro lo que dificulto la acomodacién en las maletas.

Proyeccion de Ventas.

El valor total de la mercancia en pesos colombianos es de $4.788.000
Son 85 productos para una feria de (4) dias lo que da un promedio de
venta de 22 productos por dia.

Si se vende toda la mercancia con un 60% de utilidad, el total de venta
en pesos colombianos seria de $7.660.800

Si se vende toda la mercancia con un 80% de utilidad, el total de venta
en pesos colombianos seria de $8.618.400.

La venta con el 60% cubriria un 64% de lo invertido en la participacion
ferial.

La venta con el 80% cubriria un 71% de lo invertido en la participacion
ferial.

Es importante que las artesanas en la feria, logren vender toda la
mercancia, para que en una futura feria que deseen patrticipar, cuenten
con un capital inicial, si se vendieran los productos a un precio venta sin
ningun cargo por porcentaje de utilidad, el valor total de los corresponde
a $4.788.000.
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e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 20%, el valor total de los corresponde a $5,
745,600 (quedarian $957.500 de ganancia).

e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 30%, el valor total de los corresponde a $6,
224,400 (quedarian $1.436.400 de ganancia).

e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 40%, el valor total de los corresponde a $6,
703,200 (quedarian $1.915.200 de ganancia).

e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 50%, el valor total de los corresponde a $7,
182,000 (quedarian $2.394.000 de ganancia).

e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 60%, el valor total de los corresponde a $7,
660,800 (quedarian $2.782.800 de ganancia).

e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 70%, el valor total de los corresponde a $8,
139,600 (quedarian $3.351.600 de ganancia).

e Si se venden los productos a un precio venta con un cargo por
porcentaje de utilidad del 80%, el valor total de los corresponde a $8,
618,400 (quedarian $3.830.400 de ganancia).

Ventas realizadas en la feria de Tlaqueparte.

e El valor total de la mercancia en pesos colombianos es de $4.788.000 y
se vendié un total de 68 productos a un valor total de $3.849.790,
representa un 80% de los productos llevados, y es un buen indicador
para ser la primera vez que se participaba en una feria internacional.

ANALISIS ATAR.

Awareness. Conocimiento.

Durante la participacion en la feria de los visitantes que fueron al stand, los
productos de fique genero interés en mujeres profesionales,
independientesecondmicamente en un rango de edad de 25 a 40 afios.

Trial: Prueba.
Se atrajeron por la novedad del producto, ademas de ofrecerdescuentos.

Availability: Disponibilidad.

En este caso la disponibilidad del producto fue en la feria, pero fue
precisamente lo que se gqueria observar, que impacto tenian esos productos
de fique en un mercado internacional.
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e Repeat: Repeticion.
El objetivo con la experiencia de la feria es lograr contactos y realizar
gestiones con entidades de otros paises, que permita desarrollar nuevos
mercados a los productos artesanales colombianos.

POSTFERIA.

Analisis de resultados.

La participacion en la feria, en este proyecto fue un ejercicio mas de tipo
exploratorio y cualitativo, desde 2015 Colombia aceptd por parte de la FAOser el
pais hospedante de la 38° Reunion Conjunta del Grupo Intergubernamental sobre
fibras duras; de la 40° Reunién del Grupo intergubernamental sobre el Yute, el
Kenaf y Fibras afines y de la 19° Reunion del Subgrupo de Paises Productores de
Sisal y Henequén.

Durante el encuentro el Gobierno colombiano solicitara el reconocimiento de la
fibra del fique dentro de las fibras naturales del mundo, teniendo en cuenta que
Colombia es el primer productor de figue en el mundo y que su dindmica
productiva esta dirigida hacia la apertura de mercados nacionales e
internacionales.

Durante el evento ferial, seanaliz6 por medio de la observacionesinterés, el
impacto que género esta fibra, y la respuesta fue positiva, lo que induce a que se
puede desarrollar un mercado en México, con productos artesanales de fique.

Seguimiento de clientes.
Clientes potenciales de la feria de México.

NOMBRE TELEFONO CORREO EMPRESA PRODUCTO
Armando vy | Tel 635 456 | Claudiaelena_ramire Galerias Mata Ortiz Interesados en
Claudia 0139 z@hotmail.com Avenida Lépez realizar un
Ramirez Mateus Chihuahua pedido.
Nora 3119906673 Interesados en
Graciela realizar un

pedido

e Los otros clientes potenciales anteriormente mencionados, se envid un
correo, ya fue respondido por Claudia Ramirez, esta pendiente enviarle un
portafolio de productos.


mailto:Claudiaelena_ramirez@hotmail.com
mailto:Claudiaelena_ramirez@hotmail.com
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GESTION DE CLIENTES A NIVEL LOCAL, REGIONAL NACIONAL Y BASE DE

DATOS.

El mercado de las personas juridicas se establecieron los siguientes contactosen
el evento de Alianza del Pacifico, desarrollado en el Hotel Punta Diamante el 4y 5
de agosto de 2016.

NOMBRE TELEFONO CORREO EMPRESA PRODUCTO
Yina 3106027794 | yinarapag@hotmail.com Trair Interesados en
Rapag Vuelos en Helicptero alianza para

vender artesanias
en puntos de
aterrizaje de los
vuelos.
José 3153811405 | director@adivina.co Director de ACOPly | Apoyo desde de
Roberto de http://adivina.co/wp/ | las 2 instituciones
Alvarez Consultoria en para realizar
tendencias e proyectos
innovacion artesanales
orientados al
mercado infantil.
Lidia Pico | 3176488498 | ventas@industriaspico.com Industrias Pico Alianza para ser
Perdomo Compaiiia proveedores de
santandereana con un | artesanias
nuevo Concepto: acordes a los
Disefiar espacios microambientes
versatiles y amigables | que la empresa
de trabajo, fabricando | disefia.
experiencias en
ambientes
Corporativos
www.industriaspico.co
m/
German 6437000 Centro de Colaboracion
Granados | Cra 30 #41- Entrenamiento para futuros
Picén 34 Empresarial y Opus | proyectos.
Consulting
Angélica 3108114202 | fundacionarmoniadelser@gm | Fundacion Armonia del Floreros de
Patricia ail.com Ser espiga madera y
Ortiz Directora piedra de Muriel
Garderet
Carlos 3102763610 | Comercial.misionesl@camar Cémara de Comercio Colaboracion
Ortiz adirecta.com Unidad de Desarrollo | desde camara de
Amado Empresarial comercio para
misiones
internacionales.
Fabio 3203395997 | fmartinez@ruitoqueesp.com RUITOUQE S.AE.S.P | Cestos tejidos en
Martinez cobre de Miguel
Ruiz Cadena.
Mario PROMEXICO
Hernandez WWwW.promexico.gob.m



mailto:yinarapag@hotmail.com
mailto:director@adivina.co
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Esperanza | 3108067336 | esperanza@serintegro.com.c Ser Integro Colaboracion
Gbémez o Construyendo para futuros
Confianza proyectos.
Milton 316 4963886 Personas contactadas: Interesado en
Romero Carmen Alicia Gémez llevar productos
(Socorro) artesanales a
Inés Prada (Zapatoca) Europa.

Flor Elba Sandoval
(Piedecuesta)
Marta Amado
(Mogotes)

Cronograma de visitas a clientes potenciales.

e A los clientes potenciales anteriormente mencionados, se les realizaron
llamadas de seguimiento, pero el Unico que mostro interés en el desarrollo
de un proyecto conjunto fue el sefior José Roberto Alvarez de ACOPI.

e Los otros clientes potenciales argumentaron que para el proximo afo, se
pueden agendar citas a principio de afio para considerar las opciones en las
gue esas empresas se podrian vincular a apoyar el sector artesanal.

e EIl sefior Milton Romero, se contacté con las artesanas anteriormente
citadas, agendaron reuniones con cada una, pero lamentablemente luego
de un tiempo se perdio el contacto con el sefior.

Nuevas implementaciones.

El objetivo de la muestra realizada en el evento Alianza del Pacifico, fue
mostrarles a los asistentes al evento el desarrollo de producto de alto nivel y la
diversidad que hay en el sector artesanal en el departamento de Santander y
convencerlos para que a un futuro cercano valoren los productos artesanales
como una opcion de compra, que les permita decorar sus espacios residenciales
y/o corporativos con productos locales y de esa manera contribuir al desarrollo de
la dindmica comercial del sector artesanal, permitiéndoles aumentar sus ventas.

PLAN DE PARTICIPACION EN UNA FERIA NACIONAL- LOCAL

Comprender la importancia de la participacion en un evento ferial, como estrategia
de promocion para lograr penetracion y desarrollo de mercados.

El taller se realiz6 en los municipios priorizados por la direccion del proyecto, los
municipios se priorizaron bajo los criterios de dinamismo del sector turistico,
dinamica comercial, los seleccionados fueron: Bucaramanga y el Area
Metropolitana, Zapatoca, Barbosa y Vélez.

El proceso de participacion de un evento ferial formal, requiere del cumplimiento
de unos requisitos.
e Estar legalmente constituidos con Matricula en Camara de Comercio y RUT
de la DIAN.
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Tener un catalogo digital o impreso de todos los productos que produce o
de los que desea comercializar en la feria, con el listado de precios.

Estar pendientes de las convocatorias y cumplir con los requisitos exigidos.
En la pagina de Expoartesanias, estan disponibles en formato PDF, los
manuales de participacion en la feria, para artesanias tradicionales y
contemporéaneas y el de comunidades étnicas y afrocolombianas.

TECNICAS DE PRESENTACION DE PRODUCTO.
En el taller Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccion de los
Canales de Distribucién, en el tema de promocion, se abordd el tema de
“merchandising” como tactica para atraer clientes potenciales.

EMPAQUE.
En el taller de alistamiento ferial se socializo la importancia del empaque, este se
debe ajustar a las caracteristicas y requerimientos de transporte del objeto
artesanal.

PLAN DE PRODUCCION DE FERIA ARTESANAL NACIONAL- LOCAL.
El equipo de Disefio, elaboro 6 planes de produccién de los siguientes artesanos.

ouhwnE

Guadua / Clara/ barranca

Madera / Comunidad / Piedecuesta

Fique / Rolando Mota / Curiti

Pauche / Nohema / Zapatoca

Cogollo de Iraka / Argemira / Zapatoca

Madera torneada / Andrés / Floridablanca

Disponibles en
https://drive.google.com/drive/folders/0B1jGgs80OLaCENGh6 YWFGQ|RpW
WM

Caracterizacion del taller

Estado actual, Levantamiento fotografico, Lista de herramientas y
magquinas, lluminacién, Ubicacién de los elementos

Desarrollo de estrategia para la identificacion de la capacidad técnica
y productiva.

Ejercicio técnico para medir la capacidad de la técnica artesanal

Medicion del tiempo por proceso Yy total de realizacion del ejercicio
Retroalimentacion

Identificacién de procesos.

Intervencion técnica basada en los resultados del ejercicio, procesos
de impacto negativo, demoras, cuellos de botella, traslados.
Establecimiento de los requerimientos de produccién.

Entrega de pieza con laimplementacion de las mejoras sugeridas.
Caracterizacion y definicion de la linea de produccion basado en la
eficienciay la eficacia de cada proceso, y teniendo en cuenta los
atributos del producto


https://drive.google.com/drive/folders/0B1jGgs8OLaCENGh6YWFGQjRpWWM
https://drive.google.com/drive/folders/0B1jGgs8OLaCENGh6YWFGQjRpWWM

CAMARA DE
TOOOS POR UM CONERCO DE
e 27 fwina NUEVO PAIS HACAANANG

P

e Desarrollo de la viabilidad financiera 'y ambiental.
e Factibilidad técnica.

Una vez definidos los planes de produccidén es importante la elaboracién de un
presupuesto para participar en una feria es importante calcular la inversiéon
realizada frente al valor total de la mercancia, en la que se logre obtener una
ecuacion positiva entre lo invertido y lo que se espera vender.

Porcentajes aproximados de los rubros mas significativos de un presupuesto ferial.
e Stand: 30%

Montaje: 20%

Viéticos: 20%

Promocion: 20%

Otros: 10%

La participacion en una feria requiere tener capacidad de respuesta a una
demanda probable y constante.

Una forma de acercarse a una feria, es hacerlo a través de comercializadores que
participan en ferias, dejarle los productos en consignacién para incursionar de una
forma econdmica, la respuesta obtenida por los clientes respecto a los productos
gue se ofrecieron.

PARTICIPACION EN FERIAS NACIONALES.

Desde el laboratorio de artesanias en el departamento de Santander, se realizé la
revision del documento ferias mundiales, seleccionando bajo los criterios de
tiempo, presupuesto, acceso a la feria de TlaquepArte a nivel internacional y
Expoartesanias a nivel nacional.

La gestion realizada por el enlace regional de Santander, y su gestora, supero las
expectativas de lo que se tenia planeado al inicio del proyecto.

Y es una labor que debe seguir realizdndose con la insistencia que Maria
Consuelo, ha gestionado, sobre todo porque uno de los factores claves para lograr
la competitividad del sector es la cooperacion interinstitucional, de la que fuimos
testigos que entidades tanto publicas como privadas muestran un gran interés al
sector, pero se requiere también del convencimiento de los artesanos de estar
formalizados, agremiados y unidos para lograr a través de proyectos el verdadero
mejoramiento de la cadena de valor del sector.
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PARTICIPACION EN FERIAS NACIONAL (5) ARTESANOS.

El equipo de disefio, seleccionll2 prototipos que van como muestras
experimentales y prototipos a Expoartesanias.

Mas 13 artesanos seleccionados por Expoartesanias.

Listado de seleccionados a Expoartesanias en 2016.
Area Mesa Y Decoracion Expoartesanias 2016.
1. José Delio Porras Guarguati Ecofibras Ltda. Curiti Santander Tejeduria.
2. Salvador Bernal Silva Taller Terracota Bucaramanga Santander Ceramica.

Area Tradicional Expoartesanias 2016.
3. Gabriel Ribero Gbmez Anudados Y Trenzados Curiti.
4. Blanca R Reatiga Arte Y Talento Bucaramanga Arcilla.
5. AndrésCéceres Leal Artesanias Ay Mi Llanura Bucaramanga Madera.
6. Gabriel Ribero Gémez Anudados Y Trenzados Curiti.
7. Maria Patrocinia Pimiento Ortiz Areagua Curiti Fique.
8. Blanca Rincén Pico Taller Tejedores De Tradicion Curiti.
9. Soledad Torres Tello Pencas De Santander Curiti Fique
10.Maria Elena Gonzalez Tejarhi Curiti.

Area Moda y Accesorios Expoartesanias 2016.
11.Maria Elena Arias Kalao's Bucaramanga Florida Blanca
12.Luz Stella Remolina Arte Y Naturaleza San Gil Santander
13.Maria Del Socorro Torres Disefios Artesanales Xak San Gil

PARTICIPACION EN EXPOGESTION ORIENTE 2016

EXPOGESTION

Oviente

2016




CAMARA DE
TOOOS POR UN ONERCO
@@ ® ST s NUEVO PAIS ® SO TA AN

En el marco del evento Expogestion Oriente 2016 en la Ciudad de Bucaramanga

como una alianza para impulsar la competitividad y el sector turistico de Santander

Ejes Tematicos

. Turismo y
Competitividad sostenibilidad I

1. Incorporacion de las TICs y tandencias
tecnalogicas en el sector

2. Turismo Sostenible
3. Turismo Experiencial
4. Tunizsmo para la construccion de la paz

Donde asistieron alrededor de 800 empresarios y el cual contd con la presencia de

la Ministra de Comercio Industria y Turismo, Dra Maria Claudia Lacoutre, entre

otras personalidades.

Conferencistas

Gloria Guevara

Una de las 50 mujeres mas

Influyentes de México.
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El Laboratorio Disefio e Innovacién Santander de Artesanias de Colombia en
asocio con la Camara de Comercio de Bucaramanga utilizaron esta importante
vitrina para mostrar los resultados del proyecto y abrir posibilidades de mercado

para las piezas artesanales de la coleccion.

Para lo cual se alquilaron 64 mts2 para realizar la muestra comercial de los
productos resultantes del proyecto “FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE
LA CADENA PRODUCTIVA YDEL SECTOR ARTESANAL EN SANTANDER”,

dispuestos segun plano.

MUESTRA
COMERCIAI
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Y se conto con el siguiente presupuesto:

Entidad Rubro Concepto Valor
Presupuestal

AdC Z25054 Estrategia de Comercializacién | 11.514.400
Z25056 Interdising 2.203.600
Subtotal Artesanias de Colombia $13.718.000
cCB NA Aporte Camara Comercio 8.007.040
Subtotal Camara de Comercio de Bucaramanga S 8.007.040
TOTAL PRESUPUESTO $21.725.040

Los Costos del mismo se describen a continuacion:

Concepto Valor

Espacio en Expogestion 10.000.000
Montaje Stand 8.236.000
Honorarios Coordinacion 2.500.000
Camisetas distintivas (12) 519.000
Usb’s (2) 51.040
Almuerzos (12) 150.000
Impresiéon Tarjetas Invitacion 89.000
Distribucionde Tarjetas 180.000
Total Costos $21.725.040

La receptividad de los empresarios frente a la muestra fue muy interesante, ya que
alrededor de 180 empresarios visitaron el stand de los cuales se obtuvo una base
de datos con 60 potenciales clientes los cuales manifestaron su interés de adquirir
los productos para uso personal, empresarial y algunos manifestaron el interés de
involucrarse con tan hermosa labor abriendo las puestas de sus empresas, para
promocionar las artesanias de Santander con sus equipos de trabajo realizando

rapidamente el enlace con el artesano para concretar los pedidos.
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Base de datos de clientes potenciales. (Esta base de datos se adjunta en excell)
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PLAN DE MEJORAMIENTO EN EL AREA COMERCIAL.
Definido como aquellos planes que consolidan acciones en las que se proponen
cambios de un estado actual diagnosticado hacia un estado ideal deseado, qué
busca cambios progresivos para mejorar las condiciones actuales.

HALLAZGOS.

Cultura y Entorno.
Recurso Humano.
Mercado.
Diagnostico del sector artesanal en Santander a 2016 desde el modelo de

las 4 ps de mercadeo. Producto, precio, plaza, promocion.

Andlisis FODA del sector.

PROPUESTAS DE MEJORAMIENTO.

Desarrollo sectorial.
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e Producto y produccion, los procesos de produccién, informacion sobre el
producto, empaque del producto, diferenciacion de productos.

e Precio.

e Plaza.

e Promocion.

HALLAZGOS

Culturay entorno.

Los productos artesanales estan ligados a la cultura y a la tradicion, en el
sector hay un amplio conocimiento de técnicas artesanales, pero hace falta
documentarlas.

Recurso humano.

Los artesanos son creativos, innovadores y pacientes manejan diversas
técnicas y poseen habilidad manual. Pero es necesario capacitarlos en
temas empresariales para que de esa manera aprovechen las
oportunidades de formacién que brindan entidades como artesanias de
Colombia, cdmaras de comercio, SENA,

Mercado.

No hay conocimiento de cémo llegar a nichos de mercado, falta imagen
corporativa, y alta dependencia del mercado doméstico.

DIAGNOSTICO DEL SECTOR ARTESANAL EN SANTANDER A 2016

DESDE EL MODELO DE LAS 4 P’s DE MERCADEO.

PRODUCTO

El sector artesanal no requiere de grandes maquinarias y tecnologia de
punta, este hecho genera como beneficio que el proceso productivo sea
flexible, ademas que la mayoria de produccion se realiza bajo pedido.

En el producto artesanal no usa empaques propios que sirvan como
proteccion y como elemento integrado al producto, en algunas ocasiones
los compradores postergan su compra, debido a que el vendedor no tiene
un empaque que cumpla con las especificaciones para transportar el
producto sin dafarlo.

Cuando se requiere contratar personal el contrato es verbal y a destajo.

Las marcas colectivas registradas son muy escasas.
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El producto artesanal debe ser estéticamente bello e inspirador; porque al
no ser un producto basico de la canasta familiar, la compra se realiza de
manera casual y la mayoria de veces no planeada, entonces cuando se ve
un producto artesanal este debe generar emocion, evocacion, es importante
que el producto cuente una historia (denominacion de origen, hecho a
mano, materias primas organicas y amigables con el medio ambiente...)

Hay que definir la identidad regional para desarrollar productos artesanales
gue cuenten una historia; es importante apalancarse en la historia regional
y local y contar una historia a través del producto.

PRECIO.

No hay métodos de formales para calcular costos y gastos, se hace de
manera manual y se determina el precio dependiendo de la utilidad
esperada, por esa razén se explic6 como calcular los costos y gastos por
unidad producida.

El precio de venta final depende de la plaza donde se encuentren ofertando
y la determinacion del precio para un intermediario no es muy lejana al
precio del consumidor final, esto se debe a que como es hecho a mano, y
no se fabrican de forma continua, él costo de la unidad niumero #1 es igual
a la del producto # 20, cada producto toma el mismo tiempo de elaboracion.

En el producto artesanal es dificil establecer una rentabilidad determinada,
por lo que existe una amplia variedad de productos y de precios (que
pueden estar determinados desde $10.000 pesos hasta $4.000.000)

Eso implica que si los precios de venta son bajos rango comprendido entre
($10.000 a $150.000) la rentabilidad debe estar en un rango de 15% a 40%,
para lograr rentabilidad sostenible se debe vender un volumen
representativo de mas de 50 unidades.

Si el precio de venta es alto rango comprendido entre ($151.000 a
$4.000.000 o mas) la rentabilidad es alta ubicada en un rango entre 41% a
200% o mas. Se puede ser rentable y sostenible con un nimero menor de
unidades vendidas pero el producto va dirigido a un segmento de la
poblacién més reducido convirtiéndolo en un mercado de nicho.

Los compradores de productos artesanales acuden al “regateo” con el fin
de obtener un precio mas bajo.

Por eso la recomendacion de la determinacion del precio mas que por
rentabilidad se debe realizar la multiplicacién para determinar el precio.
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PLAZA.

Se identifica en la mayoria de municipios no existen puntos de venta
reconocidos para las artesanias, y los que existen combinan productos
artesanales con productos de origen chino de bajos precios y de baja
calidad, pero que finalmente debido al desconocimiento o interés de la
mayoria de clientes compiten con el producto artesanal. Solo hay
almacenes especificos de artesanias en Curiti, San Gil y Barichara.

Los canales de distribucion son deficientes y la inexistencia de mayoristas
provoca una limitacion en la evolucidn del sector hacia una mayor difusion y
rentabilidad.

PROMOCION.

La dindmica comercial del sector se hace a través de la participacion en
ferias locales, en donde se venden los productos y se establecen nuevos
contactos de clientes potenciales con personas naturales y/o juridicas.

Los artesanos deben presupuestar la participacion en ferias, asistir a
capacitaciones y conferencias, y hacer relacionamiento comercial.

Los medios promocionales mas utilizadas por los artesanos son tarjetas de
presentacion, relaciones personales para establecer contactos y clientes en
ferias y mercadillos.

ANALISIS FODA DEL SECTOR ARTESANAL.

Realizando un andlisis del sector junto con los propios artesanos, se encontraron
las siguientes variables que resultan transversales en todas las comunidades
atendidas:

FORTALEZAS

Creciente interés en la preservacibn de costumbres y tradiciones
ancestrales.

Mayor valor y reconocimiento al sector artesanal a nivel nacional e
internacional.

Elevada creatividad y habilidad humana.

Materia prima disponible localmente.

Ventaja de diversidad de lineas productivas.

Bajos costos de mano de obra.

OPORTUNIDADES.

Amplia diversidad de materias primas y de desarrollo de productos que se
pueden ofrecer a varios segmentos de mercado.

La tradicion cultural brinda un toque de originalidad y hay una facil
adaptabilidad en el desarrollo de productos a las nuevas tendencias
decorativas.

Mayor demanda de productos artesanales y hechos a mano.
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e Creciente apoyo de organismos publicos y privados.(Artesanias de
Colombia, Camara de Comercio, Alcaldias, Casas de Cultura)

e Interés del sector en agremiarse y capacitarse.

e El crecimiento del sector turistico (como uno de los sectores claves)

DEBILIDADES.
e Atomizacion de la oferta.
e Bajo nivel organizativo y asociativo
e Resistencia al cambio.
e Bajo nivel tecnoldgico.
e Alta dependencia de la venta directa.
e Concentracién en pocos canales de comercializacion.
¢ Dificil acceso al financiamiento.
e Mano de obra no tecnificada, en la que hay desperdicio de tiempo y
materias primas
e Desinterés en aprender el oficio y la técnica a las generaciones siguientes.
e Falta desarrollo de marca y valores agregados a los productos.

AMENAZAS.
e Encarecimiento de la materia prima.
e Imitacion y copia de productos y disefios tradicionales.
e Dificil acceso a mercados internacionales.

PROPUESTAS DE MEJORAMIENTO.
DESARROLLO SECTORIAL.

Desde el analisis estratégico el sector artesanal pertenece a las industrias
fragmentadas que se caracterizan por enfrentar una posicion débil de
negociacion con los compradores y los proveedores y de no tener desarrolladas
economias de escala.

Los nuevos entrantes son una amenaza constante. La competencia de los
productos sustitutos también es constante, y la rivalidad entre los competidores es
intensa y esta orientada a competir por precio.

Sin embargo las artesanias por sus caracteristicas, pertenecen a un
segmento de mercado donde los consumidores que buscan variedad,
originalidad, y tienden a la exclusividad que se logra cuando los productos son
anicos.

Por esa razon la innovacion se debe desarrollar tanto en el area del proceso
de produccion, hacer los productos de manera mas facil y en menos tiempo, y en
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el area de desarrollo de producto que se refleja en los cambios y mejoras que
hacen a los productos.

Los artesanos innovan cambiando colores, dibujos, disefios, formas y haciendo
nuevas figuras. Estas formas exigen pocos recursos financieros, pero es
importante tener presente la calidad del producto, como factor que permite
mejorar los precios e incrementar el volumen de ventas.

PRODUCTO Y PRODUCCION.

El valor del producto artesanal es su elaboracion a mano y su representacion
cultural y cuanto menos procesos industriales se usen mas artesanal es, sin
embargo el sector requiere de la optimizacion de algunos procesos mecanicos con
el fin de equilibrar la formula entre eficiencia (medios utilizados) y eficacia
(resultados) para lograr aumentar la efectividad (productividad) y lograr producir
MA&s con menos.

Los procesos de produccion.

En el proceso de produccion artesanal es importante la técnica, que aunque debe
ser optimizada, no debe convertirse en tecnologia de produccion, por que perderia
la esencia.

Es importante que el producto artesanal represente la identidad de cada region.
Informacion sobre el producto.

Es importante proporcionar informacion sobre los productos destacando aspectos
funcionales como seguridad, imagen,

Es recomendable a través de los talleres de capacitacion que se ejecuta a través
de proyectos, capacitar al sector en la técnica de mercadeo llamada storytelling,
qgue es el arte de contar una historia bajo la creacion y aprovechamiento de una
atmosfera magica a través del relato. En Marketing es una técnica que consiste en
conectar con los compradores, ya sea a viva voz, por escrito, o a través de una
historia con su personaje y su trama. Con el fin de conectar emocionalmente a
través de una historia, lo racional y lo instintivo.

Empaque del producto.

El empaque forma parte integral del producto, como material que sirve para
protegerlo, con funciones de preservar, contener, transportar, informar, y proteger
el producto que contiene.

El uso de empaques en el sector artesanal no estd muy desarrollado, y es la
oportunidad que el empaque tenga funcion promocional, los empaques son
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conocidos como vendedores silenciosos y contribuyen a atraer la atencién hacia el
producto, pero actualmente se usa como proteccion de acuerdo con la fragilidad
del producto y al sistema de distribucion utilizado.

Diferenciacion de productos.

La diferenciacién presenta el producto como distinto de tal manera que si el
consumidor desea un producto con esas caracteristicas tiene que comprar
precisamente el Gnico que las tiene.

En el sector artesanal por las caracteristicas y variedad de productos y del
proceso productivo, se genera un amplio espectro para la diferenciacion.

Una forma de lograr diferenciacion es lograr rasgos distintivos de los productos de
cada region, que puede ser por su materia prima, por la técnica ancestral
utilizada, por las personas que elaboran los productos, también es importante el
desarrollo de nombres o marcas colectivas.

PRECIO.

El precio es un factor determinante en la accién de compra, en el sector artesanal
es comun el manejo de los precios en funcion del lugar y de la clase de comprador

El artesano, al establecer el precio de sus productos los segmenta dependiendo
del lugar de procedencia de los clientes, que generalmente son turistas, de esta
forma se tiene un precio para el turista local, uno para el extranjero.

En el sector artesanal los precios fijos no se manejan pero si el precio es bajo, el
comprador pensara que la calidad es baja, y esto limita las ventas Por el contrario,
si un producto tiene precio alto, puede deberse al lugar donde se compra.

Una manera de competir, pero que tomaria un tiempo mientras se posiciona el
sector es competir con calidad y precios.

PLAZA.

Existen 2 formas de distribucion de productos distribucién pasiva y distribucion
activa.

Para el sector artesanal se recomienda la distribucién pasiva, estos canales
generan para la empresa, pocos riesgos y baja inversion en el proceso de
comercializacion de los productos.

Que se puede lograr a través de:

e Tradings: empresas que compran y venden los productos por su cuenta y
se hacen cargo de los tramites.
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e Empresas de gestibn de exportaciones: comercializan productos
complementarios en un determinado pais.

e Piggy back: Acuerdos de comercializacién para exportar, en uno o varios
mercados, a través de la red de un exportador experimentado.

PROMOCION.

Las ferias regionales, nacionales e internacionales para el sector deben ser
Actividad en la que se rednen en un mismo espacio fisico a la oferta y demanda
de servicios y/o productos, en una fecha programada.

Las ferias son una estrategia de promocion para la creacion de oportunidades
comerciales, que se realizan a través de un contacto directo del empresario con el
cliente y la competencia. Con el objetivo de participar de aumentar las ventas de
los productos, logrando una mayor penetracién en el mercado, o llegar a un nuevo
mercado.

2. RESULTADOS

Los objetivos de los talleres se cumplieron, sin embargo una de las grandes
dificultades fue el bajo nivel de escolaridad de la mayoria de artesanos, y el alto
grado de informalidad del sector, como solucién se recurri6 al Dialogo de
Gestiones, metodologia de aprendizaje fundamentada en el intercambio de
saberes a través del dialogo, que valora los conocimientos de los asistentes, y
toma como referente sus pre-saberes reconociendo que existe una cultura
organizacional propia del sector.

Se acudié a las analogias y a ejemplos en otros sectores que luego se aplicaban
al sector artesanal y al convencimiento que si el sector desea crecer se deben
formalizar.

SISTEMATIZACION DE EXPERIENCIAS Y GESTIONES REALIZADAS EN LOS
MUNICIPIOS VISTADOS.
e PIEDECUESTA

Por medio de la administracion municipal y la seccional de la Camara de
Comercio, se logré conseguir un espacio ubicado en el tercer piso del
Centro Comercial de la Cuesta, para que los artesanos exhiban sus
productos de manera periddica, el2 de Julio se realizo la Feria de Arte y en
la feria del municipio celebrada del 19 al 25 de julio, se conté con la
presencia de 30 artesanos de Piedecuesta, Giron, Floridablanca y
Bucaramanga.
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El Plan de Desarrollo de la Alcaldia si contempla proyectos especificos para
el sector artesanal.

e FLORIDABLANCA
El municipio realiz6 la primera Feria Artesanal Ancestral vy
Contemporanea del Oriente Colombiano del 30 de Septiembre al 9 de
Octubre. Organizada por SOARTE Corporacion Socio Cultural de
Floridablanca en wunién temporal con la Corporacion Colombiana de
Gestores Culturales.

El Plan de Desarrollo de la Alcaldia, si contempla proyectos especificos
para el sector artesanal.

e GIRON

La administracion del municipio implemento, la Feria Artesanal Girarte. De
la cual se esta realizando una feria mensual desde el 2 de julio. Proyecto
Organizado por la Administracion Municipal, a través de la Secretaria de
Cultura y Turismo. Iniciativa que busca espacios culturales para el turismo,
y escenarios donde las artesanias, la gastronomia y las diferentes
expresiones artisticas se puedan integrar para generar un espacio para
toda la familia.

Se esta gestionando con la alcaldia y la seccional de la camara de
comercio un lugar para que se pueda exhibir y vender artesanias de
manera permanente.

El Plan de Desarrollo de la Alcaldia, si contempla proyectos especificos
para el sector artesanal.

e BUCARAMANGA
El 18 de Junio se realizé en el Centro Cultural del Oriente un Mercadillo
Bohemio, que conté con la presencia de varios artesanos del pais.

El 4 y 5 de Agosto se celebré en la ciudad el Evento Internacional de
Integracion Regional Alianza del Pacifico en el Hotel Punta Diamante:
Alianza del Pacifico es una iniciativa de integracion regional conformada por
Chile, Colombia, México y Peru. Su principal razén de ser se concentra en
profundizar la

Integracién entre estas economias y definir acciones conjuntas para la
vinculacion comercial con Asia Pacifico, sobre la base de los acuerdos
comerciales bilaterales existentes entre los Estados que la conforman.

En este evento hubo una exposicion seleccionada tipo galeria de arte de
piezas artesanales, lo cual se convirti6 en un espacio de promocién
importante por los relacionamientos comerciales logrados.
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SABANA DE TORRES

El sefior Héctor David Suarez Rodriguez, coordinador de cultura y turismo,
les socializo a los artesanos la decision del apoyo que van a recibir desde la
coordinacion de la secretaria de cultura con este proyecto y con otros 2
proyectos de RSE (Responsabilidad Social Empresarial) con la ESSA
(Empresa Electrificadora de Santander).

BARRANCABERMEJA

Juan de Dios Monroy, representante del sector de entidades no
gubernamentales, estuvo presente en el taller y comento que se esta
gestionando la bombonera para realizar ferias artesanales.

Ademas argumento que con este nuevo Consejo de Cultura se cree una
politica cultura solida.

ZAPATOCA

Vitrina Zapatoca es un programa desarrollado en la administracion anterior
y busca el apoyo a las iniciativas y al atrevimiento creativo de la poblacion
Zapatoca, a nivel campesino, artesanal y micro empresarial.

Es un espacio de divulgacion, comercializacion y visibilidad de los
productos artesanales, micro empresariales y campesinos del Municipio de
Zapatoca, con el fin de promulgar y fortalecer los vinculos de arraigo y
sentido de pertenencia en el municipio, se crearan vitrinas Zapatoca a nivel
local, nacional e internacional. A nivel local, se partird con la creacién de
vitrina Zapatoca en la casa de la cultura, mercado campesino y centro de
negocios ubicado en la Plaza de Mercado. A nivel departamental se
gestionara la ubicacion de vitrinas en municipios del G 8, Panachi, Area
metropolitana de Bucaramanga, San gil, entre otros. Y a nivel nacional, en
los municipios que existan colonias organizadas de Zapatocas como son,
Valledupar, Barranquilla, Bogota, Medellin, Con el fin de ampliar los puntos
de ubicacién de productos y servicios de Zapatoca se gestionara una
alianza con artesanias de Colombia, con quien a su vez se proyectara la
ubicacion de vitrinas a nivel internacional con el apoyo de las colonias de
Zapatocas residentes en Venezuela, Espafia, Canada, Estados Unidos.

CURITI

En el plan de desarrollo se expone la construccion de un camino desde el
puente principal del municipio, hasta encontrarse con en el atractivo
turistico el sendero del fique, abierto en diciembre de 2012. (1.080 m2 en
piedra, con un sendero de 669 metros de largo, ademas cuenta con un
museo que contiene los implementos utilizados en el proceso de
elaboracion del fique.

Desde 1995 Ecofibras y ASTECUR, han desarrollado una importante labor
de promocion, que hoy en dia les permite tener una ventaja competitiva
frente a otros municipios.
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MOGOTES
Con la Artesana Marta Amado, se visitd al sefior alcalde Doryam Jovanni
Rodriguez Avellaneda; se le socializo el proyecto de ADC-CCB, y manifest6
su compromiso de apoyar al sector artesanal siempre y cuando los lideres
del sector estén comprometidos y motivados de participar en los proyectos
propuestos.

SAN GIL

El plan de desarrollo actual propone la creacion del concejo municipal de
cultura, que sera administrado desde la direccion del instituto de cultura y
turismo a cargo de la directora Celmira Pereira Franco.

Luego del taller el abogado del proyecto Cesar Castellanos y yo, nos
reunimos con la Doctora Gloria Forero de Jiménez — Directora Seccional
CCB San Gil, ella expresa la preocupacion que en la provincia Guanentina
la caracterizacion de la poblacién que realizo ADC, no es congruente,
porque los artesanos que se estan atendiendo en el proyecto, en su
mayoria no son empresarios del sector, la mayoria ejerce la actividad como
un ingreso adicional y no estan formalizados como empresa.

El dia de la visita, habia una feria artesanal que se realizé entre el 27 de
junio al 30 de junio en el Centro de Historia — Casa de Santander

CHARALA

Luego del taller realizado, se Vvisitd6 Corpolienzo (Corporacion de
Recuperacion Comunera del Lienzo) empresa social que, mediante la
recuperacion y difusion del lienzo de la tierra, aporta a la identidad cultural y
mejora las condiciones de vida de sus asociados y asociadas, conocimos el
proceso productivo, los productos y el eco museo.

También se contactdé al Disefador Industrial de la Universidad de los
Andes, Leonardo Hidalgo que esta trabajando en un proyecto denominado
tejidos que hablan, proyecto financiado por el ministerio de cultura.

BARICHARA

Es uno de los municipios que pertenece a la Red Turistica de Pueblos de
Patrimonio de Colombia que cuentan con un mapa turistico artesanal, este
hecho le da una ventaja competitiva frente a otros municipios.

Los dias que se realizaron los talleres en la fundacion San Lorenzo, se
pudo evidenciar la afluencia de turistas en el municipio y a la fundacion,
debido a que esta se encuentra dentro del recorrido turistico que se ofrecen
en el municipio.
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SOCORRO

Antes del taller me reuni con la directora de la seccional de la camara de
comercio la Doctora Elsa Ardila, y me comento como ella ha impulsado y
apoyado al sector artesanal en ideas para desarrollo de producto, en la
importancia de agremiarse, en tacticas de comercializacion, pero dice que a
los artesanos les falta desarrollar una mentalidad menos asistencialista.

Existe la Asociacion Artesanal Manos Comuneras Unidas por Santander
ACOMART. Con el apoyo de la camara de comercio y la seccional de la
universidad libre con el programa de administracion de empresas por medio
de la estudiante de la universidad y funcionaria de la seccional de la camara
de comercio Lady Contreras, como un proyecto para el cumplimiento de
una asignatura se creo la pagina web www.acomart.co la cual permite ver el
catalogo de productos y los datos de contacto de los artesanos mas
representativos de la region, en el taller algunos artesanos argumentaron
que ya han sido contactados a través de la pagina web.

El dia de la visita se visit a la sefiora Claudia Bohorquez, propietaria de la
reconocida empresa Terracota de Bariri.

OIBA

El artesano Rafael Aranda sigue produciendo las iglesias en miniatura, que
son copias de las fachadas de casi todas las del pais, pero argumenta que
ya hoy en dia no es tan rentable su comercializacion, sin embargo esta en
el proceso de volverlas a lanzar para su comercializacién en otras partes
del pais.

BARBOSA
El plan de Desarrollo quiere consolidar a Barbosa como un municipio de
turismo ecoldgico, cultural y académico.

La ruta de la Bella Barbosa es una apuesta para robustecer la marca del
municipio, con el fin de reivindicar la imagen de Barbosa a nivel nacional,
por medio de la oferta turistica calificada, la promocién del municipio y sus
fiestas, en ferias de turismo.

VELEZ

La Fundacién Tiple y Guabina-Vélez. Busca promover, mantener y ayudar
todo tipo de certamenes y de agrupaciones folcléricas de la provincia
velefia, en los que esta vinculado el sector artesanal.

En el municipio hay sede de ADEL institucion sin animo de lucro de caracter
privado comprometidos con los territorios en la generacion de desarrollo
desde las acciones locales.


http://www.acomart.co/
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e CONCEPCION
Fue el municipio con mas participantes al taller, gracias a la gestion
motivacional realizada por los artesanos Luis Guillermo Palomino y Zayda
Gutiérrez, que animaron y les mostraron a la comunidad la importancia de
asistir al taller.

3. CONCLUSIONES.

Durante el recorrido realizado se cumplié con el objetivo de sensibilizar y motivar a
los beneficiarios del sector artesanal en Santander, y como producto de la
experiencia del recorrido por el departamento surgen las siguientes conclusiones:

El sector artesanal se encuentra en proceso de reajuste, en el que se esta
redefiniendo su papel econémico y funcional. La artesania representa un
patrimonio cultural de los paises y sus regiones y su comercializacion requiere de
canales especificos.

La artesania se relaciona directamente con el sector Turismo, pero se hace
necesario explorar otros sectores economicos como Construccion, Comercio,
Hoteles y Restaurantes, sectores en los que los productos artesanales estarian
presentes como articulos que ayudan a transmitir el patrimonio cultural y/o como
objetos funcionales, rituales y decorativos.

Se trata de un sector que no ha alcanzado el valor maximo de su potencial
productivo ni comercial. Como se identific6 en el modelo de las 5 fuerzas las
barreras de entrada del sector son bajas debido a que las inversiones para el
comienzo de la mayoria de las actividades son bajas. Pero se presenta una
dificultad es que para iniciarse en la actividad el tiempo necesario para darse a
conocer y conseguir una cartera de clientes representativa es largo.

Es necesario promover la asociatividad como mecanismo de cooperacion en
donde cada artesano participa en un esfuerzo conjunto para la busqueda de un
objetivo comun. La asociatividad es un factor clave de éxito que permite la
integracion a redes de produccion y mercadeo.

Para lograr la sostenibilidad y la rentabilidad del sector, se requiere de la
cooperacion interinstitucional de entidades como: Artesanias de Colombia,
Camaras de Comercio, Andi, Acopi, Fenalco, Asociaciones de Artesanos,
entre otras que deseen y puedan vincularse a apoyar el proyecto.

La Gobernacion del Departamento de Santander esta en el proceso de
elaboracion del proyecto Marca Regidén para Santander, su objetivo general es
crear el espacio propicio para reflexionar sobre la identidad como santandereanos,
pero sobre todo para reconocer y valorar lo que se tiene para desarrollar el sentido
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de pertenencia por la region. Este proyecto es pertinente para los objetivos del
proyecto.

Como oportunidad importante para el sector el dia 20 de julio de 2016,el Senador
de la Republica Alexander Lopez Maya presento un PROYECTO DE LEY POR
MEDIO DEL CUAL SE DICTAN NORMAS DE PROTECCION A LA ACTIVIDAD
ARTESANAL SOSTENIBLE, SU PROMOCION, FOMENTO, DESARROLLO Y
LA SEGURIDAD SOCIAL INTEGRAL DEL ARTESANO Y ARTESANA
PRODUCTOR EN COLOMBIA.

4. LIMITACIONES Y DIFICULTADES

Debido al bajo nivel de escolaridad de los asistentes, se recurrié al Dialogo de
Gestiones, metodologia de aprendizaje fundamentada en el intercambio de
saberes a través del dialogo, que valora los conocimientos de los asistentes por
esa razon se basa en esos pre saberes identificados y reconoce que existe una
cultura organizacional propia del sector, sin embargo eso disminuye el ritmo con el
que se tenia planeado los tiempos del taller, haciendo que la ejecucién del taller
sea mas lenta, mientras los asistentes se apropian de los conceptos impartidos.

En algunos municipios la respuesta a la convocatoria fue menor de la esperada,
los artesanos argumentaban que los llamaban muy cerca al dia del taller y que ya
tenian compromisos adquiridos previamente lo que les dificultaba la asistencia al
taller, mientras que otros argumentaron que supieron del llamado a través de otros
artesanos, pero que esa no deberia ser el medio por el cual se enteraron de la
actividad a realizarse.

Por decisiones administrativas del convenio, este estuvo detenido en el mes de
mayo, lo que obligo a la reprogramacion de fechas, una vez que se reinicio el
proyecto, se siguié con el compromiso adquirido, pero fue necesario escuchar las
inquietudes, preocupaciones y desmotivaciones de los participantes a los talleres y
convencerlos de la importancia del proyecto que se ejecuté. Fue una labor que
tomo un breve tiempo destinado para los talleres, pero fue necesaria esa
intervencién, actuando como representante de las instituciones en la que siempre
se buscé salvaguardar la reputacion corporativa de las instituciones y que
entendieran lo sucedido como externalidades incontrolables de causas naturales,
sociales y politicas; tales como huelgas, cierres de vias entre otras que pueden
suceder dentro de la ejecucion de un proyecto.

El tiempo de los talleres fue corto y es una gran limitante, por la extension de la
tematica, y con el objetivo de abarcar todo el contenido, se vio la necesidad de
sintetizar los temas mas de lo que se tenia previsto, lo que no permitié realizar una
profundizacién de los conceptos, luego en la segunda correria cuando estuve en la
provincia Guanentina (San Gil, Mogotes, Curiti, Charala, Barichara) y en los
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municipios de Oiba, Barbosa, Vélez y Concepcion, solo se realizé un taller de
Decisiones de Producto Estrategias de Precio Seleccion de los Canales de
Distribucion. Debido a una decision de detener el proyecto durante el mes de
mayo.

Otra dificultad es la conformacion del sector, en su mayoria es informal, casi no
hay empresas legalmente constituidas, es poco el interés de formalizarse, y la
informacion del sector disponible y actualizada es poca lo que dificulta el analisis y
proyecciones para realizar entregables. Pero es precisamente este tipo de
proyectos como el que se ejecutd un acercamiento significativo, que logro un
avance en el mejoramiento de los procesos productivos, en la calidad y en el
disefio, permitiendo que estén en capacidad de responder a las demandas del
mercado. También es vital capacitar en temas empresariales y convencerlos de la
asociatividad, como factor clave de competitividad con el objetivo de mejorar la
capacidad productiva y de comercializacion.

Como solucion para nivelar los pre-saberes de los asistentes se recurrié al
Dialogo de Gestiones, metodologia que desarrolla habilidades que permiten Ver,
Analizar y Evaluar las herramientas necesarias para mejorar la gestion
organizacional y comercial y de esa manera potencializar la capacidad de
comprension de los conceptos, a los asistentes a los talleres.

Como solucién para mejorar el proceso de convocatoria, se propuso en algunos
municipios la creacion de grupos en WhatsApp, en otros municipios fue mas
efectiva la difusion radial, en otros fue mas efectiva la llamada a través del
megafono del despacho parroquial.

5. RECOMENDACIONES Y SUGERENCIAS.

La artesania como sector generador de empleo y con productos de alto valor
agregado, requiere de la cooperacion interinstitucional.

Continuar con los procesos de formacion y capacitacion, este proyecto para el
departamento fue un gran inicio, pero es clave continuar con una siguiente fase
para los que participaron de este proyecto, con el fin de lograr resultados a largo
plazo.

Los lideres del sector artesanal, deben gestionar y presentar proyectos para que
sean incluidos en los proximos planes de desarrollo del departamento y de cada
municipio.

Crear y/o actualizar los mapas turisticos y artesanales del departamento de
Santander en cada una de los (8) nucleos de desarrollo provincial.
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1. Ndcleo de Desarrollo Provincial Metropolitano: Bucaramanga,
Floridablanca, Girén, Piedecuesta, Lebrija, Los Santos, Santa Barbara,

Rionegro.

2. Nucleo de Desarrollo Provincial Soto Norte: Tona, California, Charta, El
Playon, Matanza, Suratd y Vetas.

3. Nucleo de Desarrollo Provincial Comunero: Chima, Hato, Confines,
Oiba, Contratacién, Palmar, EI Guacamayo, Simacota, Galan, Socorro,
Gambita, Suaita, Guadalupe, Palmas del Socorro, Guapota.

4. Nucleo de Desarrollo Provincial Garcia Rovira: Malaga, Capitanejo,
Carcasi, Cerrito, Concepcion, Enciso, Guaca, Macaravita, Molagavita, San
Andrés, San José de Miranda, San Miguel.

5. Nuacleo de Desarrollo Provincial Guanenta: Aratoca, Barichara, Cabrera,
Cepita, Coromoro, Curiti, Charala, Encino, Jordan, Mogotes, Ocamonte,
Paramo, San Gil, Pinchote, San Joaquin, Valle de San José, Villanueva,
Onzaga.

6. Nucleo de Desarrollo Provincial Mares: Barrancabermeja, Betulia, El
Carmen de Chucuri, Puerto Wilches, Sabana de Torres, San Vicente de
Chucuri, Zapatoca.

7. Nucleo de Desarrollo Provincial Velez: Aguada, Barbosa, Chipata,
Florian, Guepsa, La Belleza, Puente Nacional, Sucre, Albania, Bolivar, El
Pefidn, Guavata, Jesus Maria, La Paz, San Benito, Velez.

8. Nucleo de Desarrollo Provincial Carare Opo6n: Cimitarra, Landazuri,
Santa Helena del Opon, Puerto Parra.

Crear una base de datos de todos los actores de la cadena de valor (proveedores,
productores, comercializadores) para promover el sector.

Continuar con el proceso de creacion de marcas colectivas, con el objetivo de
enfrentar el mercado en forma conjunta.

Por dltimo con el fin de generar encadenamientos productivos entre los
empresarios de la regién, la Camara de Comercio de Bucaramanga y Fenalco
Santander desarrollaron el programa ”“Santander compra a Santander’” que
pretende ubicar en lugares estratégicos del departamento productos que
promuevan y rescaten el patrimonio cultural, con el fin de que propios y
extranjeros los conozcan y los compren.
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6. ANEXOS
e Evidencias Fotograficas de los talleres realizados.
e Listados.
e Formatos de evaluacion de la actividad.

Evidencias Fotogréficas de los talleres realizados.

Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Selecciéon de los Canales de
Distribucién. Parte 1.
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJOeE5TS0ZNSORBUDg
Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccién de los Canales de
Distribucion. Parte 2.
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJIOMzAYRDRmMdORrZVk

Taller: Alistamiento y Participacion en una Feria.
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJORJhONNF6T2xScVU

Listados.

Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccién de los Canales de
Distribucion. Parte 1
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJIOMEFMxSEdzRXk2Q00
Decisiones de Producto, Estrategias de Precio, Seleccién de los Canales de
Distribucién. Parte 1
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJOTUp3cDNCR1pSYm8

Taller: Alistamiento y Participacion en una Feria.
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJORJhONNF6T2xScVU

Formatos de evaluacion de la actividad. FORCVSO5
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5ziXISJOWVV1bUwxd XRmT1k



https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0eE5TS0ZNS0RBUDg
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0MzAyRDRmd0RrZVk
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0Rjh0NnF6T2xScVU
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0MFMxSEdzRXk2Q00
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0TUp3cDNCR1pSYm8
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0Rjh0NnF6T2xScVU
https://drive.google.com/drive/folders/0BxoC5zjXISJ0WVV1bUwxdXRmT1k
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WEBGRAFIA

ARTESANIAS DE COLOMBIA.
http://artesaniasdecolombia.com.co/PortalAC/General/template index.jsf
DANE

http://www.dane.gov.co/

AGRONET

http://www.agronet.gov.co/Paginas/default.aspx

GOBERNACION DE SANTANDER

http://www.santander.qov.co/

OBSERVATORIO DE TURISMO EN SANTANDER
http://www.sitursantander.co/



http://artesaniasdecolombia.com.co/PortalAC/General/template_index.jsf
http://www.dane.gov.co/
http://www.agronet.gov.co/Paginas/default.aspx
http://www.santander.gov.co/

MATRIZ DE COMERCIALIZACION EN SANTANDER 2016

LUGAR FISICO

SITIO WEB

FOTO

CARACTERISTICAS

ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
ALMACENES

CALLE 9 -6 - 53 Telefono 6540140

No tiene pagina web

Algunos artesanos no consideran este almacen como un aliado
en comercializacion, argumentan que el precio que ofrecen para
comprarles sus productos artesanales son muy bajos.

Hace falta presentacion del producto

CL. 9 #7-37

http://www.delacuesta.com.co/#/

Por medio de la administracion municipal y la seccional de la|
(Camara de Comercio,se logro conseguir un espacio ubicado en|
el tercer piso del Centro Comercial de la Cuesta,para que los
artesanos exhiban sus productos de manera periodica. Ya se han
realizado 2 eventos; el 2 de Julio se realiz6 la Feria de Arte y en
la feria del municipio celebrada del 19 al 25 de julio, se contd con
la presencia de 30 artesanos de Piedecuesta,Giron,Floridablancal
y Bucaramanga.

Los artesanos estan en proceso de realizar la
feria una vez al mes

Plaza Satélite: calle 105 #30-47
6316595
El prado: Crr33a #33-23 6452698
Guarin: Crr33a #33-34 6346616
Centro: ClI 36 #12-58 6422208

http://www.bosquedecoracion.com/i
ndex.asp?id_seccion=214&id=1&flo
ta=a

Cadena de almacenes por departamentos, especializada en
Decoracion, jardineria y mascotas; en la modalidad de
autoservicio, principalmente detallista; con un énfasis especial en
productos nacionales de fabricacion artesanal; no solo de las
lineas folcléricas y culturales, sino también manualidades
desarrolladas siguiendo las tendencias actuales de la decoracion.|

Este lugar cumple con especificaciones de
vitrinismo de presentacion, colocacion ,precio y
atencion.

Calle 33-15-14

Los duerfios de los locales son productores y comercializadores
de artesanias - no se encuentran vinculados al proyecto de AdC y|
B

La colocacion del producto se debe mejorar

MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS
EL ARTESANO VIVERO Y
PIEDECUESTA ARTESANIAS
PIEDECUESTAY .

FLORIDA Centro Comercial De la Cuesta
BUCARAMANGA Y BOSQUE VIVERO Y
FLORIDABLANCA ARTESANIAS

PLAZA DE MERCADO
BUCARSMANCA CENTRAL 4 PISO
ARTESANIAS AUTENTICAS
BUCARAMANGA COLOMBIANAS

Centro Comercial Altamonte Carera
33 - 47 - 42 Primer Piso 31
212 7263

http://artesaniasautenticascolombi

anas.com/

Todo lo relacionado con Artesanias wayuu, Sombreros vueltiaos,
Mochilas arhuacas, Artesanias caiiaflecha, hamacas,
chinchorros, accesorios y souvenirs de Colombia, Collares
emberas en mostacill

Este lugar cumple con especificaciones de
vitrinismo de presentacion, colocacion, precio y
atencion.
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ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
. . . o El mercadillo es un espacio cultural en Bucaramanga donde Los artesanosque participan en estos
A A http://mercadillobohemios.wixsite.co A " : . . . .
BUCARAMANGA Mercadillo Bohemios Carrera 19 - 31 -65 miinfo disefiadores, artistas y creativos dan a conocer su marca y mercadillos, piden que se deberian realizar al
— ofrecen productos diferentes a todo lo que hay en el mercado, menos 3 al afio.
Feria Artesanal Girarte. De la cual se han realizado 3 fechas el
GIRON Feria Art | Girart Parque Principal de Giron https://www.facebook.com/events/2 2 de julio,el 19 de Julio y el 21 de Agosto. Proyecto Organizado | Esta actividad se esta desarrollando una vez al
ena esanal Girarte Carrera 25 N2 30 32 23662848035801/ por la Administracion Municipal, a través de la Secretaria de mes.
Cultura y Turismo
El artesano se encarga de llevar sus productos a la sede donde
ASOCIACION DE ARTESANOS | Biblioteca Publica Pedro Gomez r° P:fscf)"qcff :: T:"azcgﬁr:g'c DIEILIIEND R ;eg‘f:; Este lugar cumple con especificaciones de
" " uni U X I 1aci I U PP . . .
ZAPATOCA Y MICROEMPEARIOS DE c Valde;;ra:';a % No tiene pagina web 815 (e 43 e GE6E) T 1 GG GID S Ve vitrinismo de presentac:l'on,colocalon,precw y
ZAPATOCA arrera 19 - 19 - aporten el 15 por ciento para financiar los pagos de los servicios atencion.
publicos.
9. inci hitpsijjes foursquare .com/vicitronel Este lugar cumple con especificaciones de
ZAPATOCA TIENDA ARTESANAL Calle 21928 Pardue Principal a-tienda-artesanal-—- sl .
CITRONELA Japatoca/53b042224986 1 cdd0sad4 vitrinismo de presen aCIc')n, colocacion,precio y
Manuel Gonzalez 12d atencion.
: ’ Este lugar cumple con especificaciones de
ZAPATOCA Matuzalen Bazar Cras-21 18 Rtps:/es.pinterest.com/pin/510666 vitrinismo de presentacion, colocacion,precio
Gabriel Gomez 3107159452 045221896425/ p on, P! y
atencion.
. . Carrera 11 -19 - 05 http://www.casadelquijoteenzapatoc L . Es un museo, los productos no estan para la
ZAPATOCA Tienda Don Quijote Rodrigo Espindola 6252144 .com/ Antigiiedades, obras de arte, artesanias venta.
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“FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE LA CADENA PRODUCTIVA'Y
DEL SECTOR ARTESANAL EN SANTANDER”

ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
ZAPATOCA Artesanias La Colombianita Carrera 10 - 18 -12 El dia del reccorrido no estaba abierto el almacen Argumen.tan los remdentgs, que este almacen
deberia tener un horario mas extendido.
G0 -Go ] Sl G 0 Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Artesanias CURI - Tl aes- ;134;2::)6:5“ P2 sandracuriti@hotmail.com Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
Aura Guevara . - ) Este lugar cumple con especificaciones de
q q A q http://caciquecuiti.wix.com/portafolio: . . . L . ) .
CURITI Artesanias Cacique Cui - Ti Cel: 311 598 11 21 - 314 299 8831 - " Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
cacique#! _master-page-2
314 3227932 - (7) 7187333 atencion.
" ) P Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI guicsaniasleniRigueMINieIo G Y-OLBa AR dianabag24@hotmail.com Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes itrini gd ' taci ; I i i
5 !
Chocato 3022504275 Diana Barragan y vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Almacen ECOFIBRAS Carera 9 -9 23 Telefono 7187436 |http:/ecofibrascuriti.com/ Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
. . X Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Artesanias Angie Palitos CoIRC Aot SRR CElin o tips: vy faceboolccom/Anglie: Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio
9 3125904830 Palitos-241346052670208/info t . ! y
atencion.
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ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Coco de Agua Sabor y Arte Carrera 3 -8 -17 3219001223  |cocodeagua.hippie@gmail.com Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
o Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Hilatej LR iips e facobock comilato?ro Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
Maria Elvira Espinosa 3118324111 f=br_rs . !
atencion.
Parque Principal de Curiti — X 0 Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Maria Canela Ana del Carmen Arciniegas atencionalc |enrt: comanacane o= Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
3144883942 b atencion.
Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI Artesanias Mocogua Calle 9 - 7 -40 no tiene correo ni pagina web Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
CURITI Mary Arte Artesanias Calle 8 -9 -22 El dia del reccorrido no abrieron el almacen El dia del recorrido no abrieron el almacen
G IoBorE Este lugar cumple con especificaciones de
CURITI TERRA GUANE Telefono 310 241 1327 http://terraguane.com/ Almacen reconocido y con alto trafico de visitantes vitrinismo de presenttacpn, colocacion,precio y
atencion.

“FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE LA CADENA PRODUCTIVA'Y
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E@ MATRIZ DE COMERCIALIZACION EN SANTANDER 2016
ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
Este lugar cumple con especificaciones de
MOGOTES Almacen de Aminta Arguello Calle 5 - 8- 29 no tiene correo ni pagina web Es el unico sitio del municipio que vende productos artesanales | vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
Centro Comercial el Puente Piso 1 ) Este lugar cumple con especificaciones de
S . 2 Venden productos de Terra Guane, Ecofibras, Formas de Luz, L . . .
SAN GIL Centro de Disefio Caney Local 123 Telefono 7236800 http://www.elpuente.com.co/Tiendas P vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
Terracota de Bariri, entre otros
Calle 10 -12 - 184 atencion.
Centro Comercial San Gil Plaza Este lugar cumple con especificaciones de
SAN GIL Tienda Artesanal El Telar Primer Piso Sergio Ducon eltelarartesanias@gmail.com vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
3124470493 atencion.
Este lugar cumple con especificaciones de
SAN GIL Palo Santo Artesanias 1020 itps e facobook commpaleaant vitrinismo de presentacion, colocacion,precio
316 3013148 ometales/?fref=ts P on, P! y
atencion.
Carrera11-12-19 ) Este lugar cumple con especificaciones de
- g p q https://www.facebook.com/artesania L . ) .
SAN GIL Centro Artesanal Uribe Luis Alejandro Uribe = vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
suribe.centroartesanaluribe
Telefono 7247066 atencion.
SAN GIL CentroldelblstoralyCasalde Calle 12 - 10 -31 feria artesanal que se realizo entre el 27 de junio al 30 de junio Los artesanos piden que se haga mas difusion
Santander de estos eventos
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ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
El lugar no cumle con espeficaciones de
CORPOLIENZO Carrera 15 # 21-80 http://corpolienzo.blogspot.com.co/2 mercf?adisin ero 10s rgductos son mu
CHARALA Corporacion de Recuperacion Ester Monroy 011/07/enlace-con-nuestra- « g, p p! C n muy
Comunera del Lienzo 3114440970 presentacion.htm pamculare§ heclhos de algpdon organico y
artesanias hiladas y tejidas a mano.
CHARALA Silvarte Calle 24 - 16 - 67 El dia del reccorrido no abrieron el almacen El dia del reccorrido no abrieron el almacen
https://www.facebook.com/Tienda- Los almacenes de Barichara,por su vocacion turistica a Este Iugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Tienda artesanal El Escaparate Carrera 6 - 6 artesanal-El-Escaparate- diferencia de los almacenes de otros municipios, cuentan con un vitrinismo de presentacion. colocacion.precio
P Parque Principal 3183796681 362954627143043/?rf=4065783794 horario de atencion extendido desde las 9 de la mafiana a 9 de la p . P y
96823 noche. atencion.
Calle 6 -6 -02 Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Arte Chinantoca Parque Principal no tiene correo ni pagina web vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
3156408268 atencion.
Calle5-6 -55 Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Artesanias Sinci Parque Principal no tiene correo ni pagina web vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
3168204474 atencion.
Calle6-6 -15 Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Artesanias Calle Real Parque Principal no tiene correo ni pagina web vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
3156408268 atencion.

“FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE LA CADENA PRODUCTIVAY
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MATRIZ DE COMERCIALIZACION EN SANTANDER 2016

ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS

La Catedral

“FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE LA CADENA PRODUCTIVA'Y
DEL SECTOR ARTESANAL EN SANTANDER”

MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
P(;:“e:’;fn;,mal https://www.facebook.com/Las- Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Las Comadres que Princip: Comadres-BaricharaColombia- vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
SIS 138144349688480/ i
lascomadres.barichara@gmail.com _ atencion.
Calle5-4 -19 Este lugar cumple con especificaciones de
Casa del Estanque Arte & . . N N
BARICHARA N Iq 3112479762 www.casadelestanque.com.co vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
aturaleza info@casadelestanque.com.co atencion.
GG < Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Tierrarte 31122;209'9 no tiene correo ni pagina web vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
atencion.
Carrera5-2-88 I | 1 Este lugar cumple con especificaciones de
. : = N A = PP . . .
BARICHARA Fundacion San Lorenzo Antigua sede de la Compania | 2uncacionsaniorenzo.worcpre ac':gscimrenzo wordpre El Taller de Papel creado en el afio 2001 vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
Colombiana de Tabaco e atencion.
Calle 10 #7-20 Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Formas de Luz Muriel Garderet http://formasdeluz.com/es vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y
Telefono 726 7279 atencion.
Fabrica de Dulces vy Artesanias Este lugar cumple con especificaciones de
BARICHARA Y Cl.6-7-81 no tiene correo ni pagina web vitrinismo de presentacion, colocacion,precio y

atencion.
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ACTIVIDADES A REALIZAR EN LOS
MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB FOTO CARACTERISTICAS
ALMACENES
Calle 16 - 14 -22
SOCORRO Centro de Artes Carmen Alicia Gomez http://www.acomart.co/home.html Hace falta mas difusion sobre este sitio.
3163743396
A jali Es recomendable revisar los precios de los
Plaza de Mercado de Socorro http://plazademercadosocorro.com. e duenf)s i e (zlEs con prgductores Y COE R p. .
SOCORRO Primer Piso ol de artesanias - no se encuentran vinculados al proyecto de AdC y| productos, en este aso es demasiado bajo, y los
- ccB clientes podrian pagar un precio mas alto
Cra9-7-26 . .
OIBA Artesanias Keramos Rafael Aranda no tiene pagina web Es recomendable revisar la colocacion del
3103450690 producto
Diagonal 9 - 8 - 03 y . e
N 4 X B
OIBA O.P ARTE Omar Parra http /lflbressocoa:e wixsite.com/opar Esun tal!elr no cumple con espec:|f|ca|one§ de
3156408609 te merchadising, pero los producto son atractivos
OIBA Industrias Ceramicas NEBACO D|3§:;:I9699;874- & ceramicasnebaco@hotmail.com Es recomendable revisar la colocacion del
producto
https://decoracionesmarysan.wordpr| . . . :
Cra8-7-42 " . Es un almacen de articulos decorativos para el hogar, y cuenta Es recomendable revisar la colocacion del
BARBOSA DECORACIONES MARYSAN Jorge Barrera 3204113755 ess.com/2015/04/28/decoraciones: con una seccion de productos artesanales. roducto
marysan/ P!
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MUNICIPIO ALMACENES DE ARTESANIAS LUGAR FISICO SITIO WEB CARACTERISTICAS ACTIVIDADEE;\ A%i’::;gAR ENLOS
. - . cra5-8-06 Es recomendable revisar la colocacion del
VELEZ Artesanias Mi Tiplecito Rosa Perez 3132456272 producto
cra4-10-56
VELEZ Museo Real de Velez Julio Cesar Nieves julionievesf@hotmail.com Es un museo, los productos no estan para la
3107876124 venta.
ASMUARCON
CONCEPCION Artesanias la Ovejita ya nesa:is d é concepcion) asmuarcon@gmail.com Es recomendable revisar la decoracion del lugar
Salon Artesanal

“FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE LA CADENA PRODUCTIVA Y
DEL SECTOR ARTESANAL EN SANTANDER”

Convenio No. ADC-2015-535 Camara de Comercio de Bucaramanga - Artesanias de Colombia
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Alistamiento y Participacion en una Feria

1.Que es una Feria
Objetivo de una feria
Tipos de Ferias




1.Que es una Feria

Actividad en la que se reunen en un mismo espacio
fisico a la oferta y demanda de servicios y/o
productos, en una fecha programada.

Las ferias son

una estrategia de promocion para la creaciéon de
oportunidades comerciales, que se

eadlizan a través de un contacto directo del
empresario con el cliente y la competencia.

Hay que tener en cuenta que lo importante es el MERCADO y no la FERIA.
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Que es una Feria

Objetivo de una Feria

El objetivo de parficipar en una feria es aumentar las
ventas de los productos, logrando una mayor
penetracion en el mercado, o llegar a un nuevo
mercado a través de un proceso de exportacion.
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Que es una Feria

Tipos de Ferias..
Ferias Generales: (Horizontales)

Varios sectores:Artesanias,Gastronomia,Arte, Turismo. ..

= Feria de las Colonias.

Ferias Especializadas:(Verticales) Un solo sector.

» Expo artesanias feria artesanal especializada de
Ameérica Latfina realizada en Bogotd DC

rias Virtuales:
Mi Posgrado Feria Virtual.
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Que es una Feria

..Tipos de Ferias.

Segun su alcance y cobertura
Regionales,
Nacionales

Internacionales
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Alistamiento y Participacion en una Feria

2.Para que Participar
Ventajas de participar
Antes de participar en una feria tenga en cuenta..




2.Para que participar en una Feria

v' Para identificar competidores.
v' Conocer tendencias del mercado.

v Identificar Fortalezas y Debilidades para poder
competrr.

v Es una forma rdpida de hacer investigacion de
mercados (directamente con los compradores,|los
competidores y proveedores.)

Realizar promocion y publicidad para darse o
conocer.

Y establecer relaciones con proveedores y clientes.
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2.Para que participar en una Feria

v' Concretar ventas y relaciones comerciales a gran
escala.

v Potenciar su marca.
v' Reducir los gastos de promocion.
v' Abrir nuevos mercados
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Porque participar en una Feria

Ventajas de participar

Es una Oportunidad, gue permite presentar los
productos a un gran numero de clientes potenciales,
conocer su reaccion frente al producto y realizar un
gran numero de contactos en un tiempo breve.

Mas clientes, en menos tiempo.

Se puede analizar el mercado, los consumidores,
ompetencia, los proveedores y los procesos de
innovacion en un solo lugar y todos interactuando a
la vez.
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Porque participar en una Feria

Antes de participar en una feria tenga en cuenta..

Puede suceder que al final de la feria no se vean
resultados financieros muy alentadores, es un proceso
que toma tiempo, para empezar a ver resultados
significativos.

lico que ira, No siempre llevan dinero suficiente
para comprar, van simplemente por pasar el rato y
entrefenerse, pero son los clientes potenciales, que
luego compraran. Se recomienda paciencia.
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Alistamiento y Participacion en una Feria

3.Como participar
Proceso
. Como escoger la feria? (criterios)




3.Como participar en una Feria

Proceso

» Fsfar pendienfe de la convocatoria, existen paginas en
internet con informacion de ferias de todo el mundo.

Eiemplo: http://www.nferias.com/

» Anaqlizar cual es la mas adecuada.

® Pgnerse en contfacto con los organizadores de la feria.

® Revisar si se pueden cumplir los requisitos para
participar.

» Cumplir exactamente los requisitos exigidos por lo
organizadores, para poder participar.
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http://www.nferias.com/

Como participar en una Feria

. Como escoger la feria ?(criterios)

= Area geogrdfica de la feria

Es preciso comprender el area geografica del evento, tiene
como resultado que exista un diferente publico para cada uno
de ellos.

= Tipo de feria
Ferias generales: para probar nuevos mercados.

Ferias especializadas: para confactar grupos de compradores
potenciales selectos.

= |nformacion de las ferias a fravés de amigos o participantes.

btener informacion a fraves de las experiencias de personas
e han participado previamente en un evento, es una de las
jores formas de evaluarlo, ya que conseguird informacion

e las estadisticas no proporcionan.
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Alistamiento y Participacion en una Feria

4.La feria
Antes
Durante
Después
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4.La Feria

Antes..

» FEstudiar el mercado en el cual se hard la feria, costumbres,
forma de hacer negocios, canales de comercializacion,
margenes de utilidades, impuestos a sus productos,

» Definir los productos que se van a exponer en el stand.

» Deferminar el presupuesto disponible para participar en la
feria.

» Preparar con tiempo la documentacion tecnica y comercial
que se va a entregar en durante la feria.

» Aprobarla maqueta del stand y el presupuestfo. el stand es un
elemento de comunicacion que debe conseguir un gran
iImpacto visual anfe los visitantes

» Definirlista de precios (con rangos de descuentos para
minoristas y/o mayoristas)
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La Feria

..Anftes
Realizar campana de captacion de visitantes. Por ejemplo:

» Fnvio de invitaciones personales a los clientes actuales o
potenciales mas importantes.

» Enviar correos electronicos a todo el publico objetivo de la
empresa.

» Nofas de prensa en las principales revistas especializadas del
sector, ya que permite promocionar de forma gratuita los
productos de la empresa.

» Presencia activa en las redes sociales
Facebook,Instagram , WhatsApp,
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La Feria

Durante

» Reuniones diarias con el personal del stand para intercambiar
informacion, aclarar dudas y valorar resultados.

» ||enar las fichas de contacto para crear una base de datos de
visitantes. La ficha debe contener el mayor numero posible de
informacion sobre el visitante, nombre, empresa, producto que le

nteresa o los competidores con los que trabagja.

= Distribuir catalogos en papel o pedir correos electronico para
enviar los catdlogos.

fregar obsequios o articulos de promocion pero limitando su
distribucion con objeto de mostrar cierta exclusividad.

= Recoger informacion sobre la competencia.

» |[levar una libreta de apuntes durante la feria y registrar
informacion importante de lo que dicen los clientes, lo que
preguntan, Lo que hablan de ofros productos....
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La Feria

Despues

= Realizar las acciones de seguimiento oportunas en cada caso
para adelantarse a la competencia. Es bueno incluso
agradecer con un e-mail personalizado la visita al stand.

= Realizar un analisis de la participacion, preferiblemente por
escrifo, para evaluar los resultados obtenidos comparandolos
los objetivos que se habian previsto en un principio. Con
recomendaciones y sugerencias para mejorar
rticipaciones futuras y una valoracion de la utilidad de esta

feriq.
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5.La Feria TLAQUEPARTE México
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5.La Feria TLAQUEPARTE México

MONTERREY




5.La Feria TLAQUEPARTE México

CINTERMEX




5.La Feria TLAQUEPARTE México
CINTERMEX

» CINTERMEX se localiza al noreste de México, en la
ciudad de Monterrey, Nuevo Ledn. Segundo centro
industrial mas importante y tercera ciudad mds grande
del pais.

» |Jbicado dentro del complejo Parque Fundidora, un lugar
Unico en su tipo, que conjunta: historia, espacios
culturales, de entretenimiento y naturaleza. En un marco
de jardines, plazas, andadores, fuentes y el Paseo Santa
Lucia.

» Nhifp://www.cintermex.com.mx/CINTERMEXWeb/Inicio/Ind
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http://www.cintermex.com.mx/CINTERMEXWeb/Inicio/Index?idm=1
http://www.cintermex.com.mx/CINTERMEXWeb/Inicio/Index?idm=1
http://www.cintermex.com.mx/CINTERMEXWeb/Inicio/Index?idm=1

5.La Feria TLAQUEPARTE México

La Exposicion latinoamericana de artesania, joyeria, regalo y
decoracion TlaguepArte estd organizada por la Asociacion
latinoamericana para el fomento del folklore y la artesania.
Cuyo objetivo es promover la comercializacion y el gusto por la
artesania, joyeria y articulos decorativos fabricados por los
artesanos mexicanos e internacionales por medio de
Exposiciones en diferentes regiones de México y el extranjero, en
los guales sus expositores viajan desde su pais de origen



5.La Feria TLAQUEPARTE México

Ciudades en donde se realiza.

Veracruz
Culiacan
Guadalajara
Monterrey

Civudad Juarez

Ledn
Tlaquepaque
México D.F
Chihuahua
San Antonio - Texas (USA)
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5.La Feria TLAQUEPARTE México

Expo TlaquepArte inicié en el Centro Cultural El Refugio,
Tlaquepaque en 1997.

A cada feria ingresan alrededor de 40,000 personas la mayoria
Ublico en general pero también asisten compradores
ayoristas del noreste de la Republicqa, el perfil de nuestros
visifantes son mujeres de 18 anos en adelante y familias de todos
los niveles socioecondmicos
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5.La Feria TLAQUEPARTE Meéxico

Dependiendo de la ciudad van desde 160 hasta 250 stands

Estados mexicanos y Paises participantes

Estados de Chihuahua, Jalisco, Michoacan, Oaxaca, Chiapas,
Veracruz, Guanajuato, Puebla, Zacatecas.

Paises

Meéxico, Peru, Colombia, Argentina, Cuba, Brasil, Guatemala,
Paraguay, Ecuador, Turquia, India, Indonesia, Kenia, Senegal,
Ghana y Egipto.
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5.La Feria TLAQUEPARTE México

;. Como negocian los mexicanos?

Los mexicanos valoran mucho que sus confrapartes
infernacionales sean tolerantes, amistosas, accesibles,
comprensivas y educadas. Es decir, les gusta que se les trate
bien, se les respete su forma de sery que deseen entablar
relaciones de amistad con ellos.

La amistad es un valor muy preciado en esta cultura y
engcontrarla o percibirla en sus contrapartes suele ser motivo de
simpatia y agrado. "Amigable, todo fue entre risas"
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5.La Feria TLAQUEPARTE Meéxico

;. Como negocian los mexicanos?

A la hora de negociar, nunca se comenzard hablando del tema

objeto de la negociacion que, por otro lado, seria lo logico. Lo
correcto en México es dejar un espacio para el conocimiento
mufuo.

El mexicano es habil y no suele cambiar facilimente de opinion.

s normal, en el ambiente de los negocios, el regateo.

El mexicano es muy nacionalista. Les gusta que se hable bien del
pais y de la ciudad en la que viven

CAMARA DE
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6.TLC — Colombia - México G2

1.994
Programa de Desgravacion:

Incluye un programa de eliminacion arancelaria para el universo
de productos industriales

Sector Automotor desgravacion de aranceles.
Acceso a Mercados:

Se establecen disciplinas que aseguran el trato nacional a los
bignes de los paises miembros. Se prohibe elevary adoptar
nuevos aranceles.

Sector Agropecuario:

Agricultura: Se acordo un esquema general de desgravacion
a 10 anos.
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TLC - Colombia - Mexico G2

Medidas fitosanitarias:

Se establecen reglas y principios para la elaboracion, adopcion
y aplicacion de estas medidas; su propaosito es promover el
comercio de productos sanos.

Reglas de Origen:

N una mayor utilizacion y empleo de los recursos e
insumos de la region en el comercio

Salvaguardias:

e aplican para proteger a la industria nacional contra
aumentos en importaciones

Practicas desleales de comercio internacional:

Con este capitulo se busca promover la competencia y el
comercio leal entre los paises miembros
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TLC - Colombia - México G2

Comercio de servicios:

Se establecen disciplinas y normas para asegurar el libre y dgil comercio de
servicios en la region.

Servicios financieros:
Se permite el establecimiento de instituciones financieras de las ofras Partes
Entrada temporal de personas de negocios:

Se establecen principios que facilitan la entrada temporal de personas de

negocio.

Inversion:

Se establecen las condiciones de seguridad y certidumbre para los
inversionistas y sus inversiones

Propiedad intelectual:

establecen los principios que aseguran la proteccion a los derechos de
utor y conexos, denominaciones de origen y a la propiedad industrial,
respetando las legislaciones de cada pais miembro.
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La Feria

Documentos para participantes en la feria
Formato Base de Datos Clientes
Formato de Cotizacion
Formato de Inventario
Formato de Orden de Pedido

Formato de Remision
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Convenio No. ADC-2015-535
Suscrito entre la Camara de Comercio de Bucaramanga
Y Artesanias de Colombia, S.A.

Registro fotografico eventos comerciales proyecto

“FORTALECIMIENTO Y MEJORAMIENTO DE LA CADENA PRODUCTIVA'Y
DEL SECTOR ARTESANAL EN SANTANDER”

Bucaramanga, 2016

“Fortalecimiento y mejoramiento de la cadena productiva y del sector artesanal en Santander”
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Fotografias Expogestion 2016
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Feria Tlagueparte - México
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