


Buenas prácticas
COMERCIALES
para la ARTESANÍA



Objetivos

Darle personalidad al servicio

Mostrar la riqueza de la técnica a través 
de la interacción con el cliente en la venta

Potenciar el desarrollo del recurso 
humano a través de la apropiación 
del conocimiento del entorno de una 
expresión de la artesanía.



Darle personalidad al servicio

Objetivos



Darle personalidad al servicio

Mostrar con orgullo
quiénes somos de 
donde venimos…

Objetivos



Darle personalidad al servicio

ser auténticos

Objetivos



Mostrar la riqueza de la técnica a través de la interacción con el cliente en la ventaObjetivos
Siempre destacar la técnica cuando 
estamos en un proceso de venta, 
cortésmente, a medida que el cliente 
quiere ahondar en la información.



Mostrar la riqueza de la técnica a través de la 
interacción con el cliente en la venta

Objetivos



Potenciar el desarrollo del recurso humano a través del reconocimiento y 
la apropiación del entorno y la aplicación en una expresión artesanal

Objetivos



Potenciar el desarrollo del recurso humano a través 
de la apropiación del conocimiento del entorno de una 
expresión de la artesanía

Conozca muy bien su entorno, su 
historia, sus costumbres y cómo 
la artesanía hace parte de él.

Objetivos:



Potenciar el desarrollo del recurso humano a través 
de la apropiación del conocimiento del entorno de una 
expresión de la artesanía

Conozca todo el proceso completo 
para elaborar una pieza en la 
técnica de su comunidad.

Objetivos:
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buenas practicas
trato con los clientes

Saludar y despedirse, tener actitud 
agradable, afable, dejar al cliente 
interactuar con los productos en 
soledad, si lo necesita, lo llamará.

No beber, fumar, masticar chicle o 
hablar por teléfono
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Credibilidad

La persona que está atendiendo debe 
dar información “cierta” y clara de los 
productos, la técnica y la comunidad que 
representa.

La promesa que se le hace al cliente, se 
cumple.
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capcidad de respuesta

Realizar pronósticos de ventas para 
tener la cantidad adecuada de productos 
en el lugar y momento que se planeen.

Tener facturación.

Tener efectivo en caja para facilitar dar 
dinero de vueltas.



buenas practicas
atención a las necesidades del cliente

Identificar las necesidades del cliente a 
través del diálogo.

Prestarle servicios adicionales, como 
empaque para regalo, transporte de 
productos a la casa, instalación de 
productos.
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Prever facilidades al cliente para 
realizar el pago: 
•	efectivo
•	cheque
•	datafonos.

atención a las necesidades del cliente
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confiabilidad

El material promocional no posee 
errores.

Se fijan políticas de precio que se 
respetan.

No se cobran precios S.M.
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comunicación

Establezca un mecanismo para recoger 
las impresiones, inquietudes, ideas y 
quejas de sus clientes.

Si prometió una llamada, hágala a la 
hora y fecha pactada.



Establecer espacios de ser necesario para 
que los clientes con niños se sientan 
seguros.

No dejar mercancía pequeña lejos del 
mostrador.

Controlar la entrada de dinero falso 
con disimulo con el cliente.

buenas practicas
seguridad



Si hay posibilidades de pagar a través de 
datafonos, verifique la cédula contra la 
tarjeta crédito.

Utilice medios seguros para guardar el 
dinero.

buenas practicas
seguridad



Garantice la movilidad del cliente 
dentro del stand, que no se sienta en 
un campo minado. Diseñe el recorrido 
interno

buenas practicas
Taller, stand o almacén



Decoración acorde con el concepto del 
taller o comunidad.
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Taller, stand o almacén



Los muebles colocados en el punto de 
venta deben permitir el acceso a los 
clientes.

Si los muebles no son parte del producto, 
deben ser coherentes con lo que el 
taller quiere transmitir.
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mobiliario



Los productos deben tener un empaque 
que resista el producto y que esté 
de acuerdo a la imagen que quiere 
proyectar el taller o la comunidad.

La etiqueta debe proveer información 
valiosa del origen de la pieza, la 
tradición y el cuidado de la misma.
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empaques y etiquetas



•	En cada hoja mostrar máximo 5 
productos.

•	Referenciar de manera clara los 
productos.

•	Mostrar opciones de color si es el caso.
•	Indicar capacidad productiva. 
•	Colocar precios al detal y por mayor.
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catálogos



•	Se debe entregar una factura al comprador 
especificando qué se le vendió y por 
cuánto.

•	Si la venta es por pedido se debe 
contemplar tener un formato para anotar 
el abono y el saldo, fecha de entrega.

•	Si el producto se entrega en la casa del 
comprador, hacer firmar un recibido.

buenas practicas
documento de compra



•	Los productos exhibidos no pueden estar 
viejos, mareados, rotos, con polvo o 
fisuras.

•	Debe percibirse un ordenamiento en la 
exhibición de los productos
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productos



•	Buscar constantemente estrategias en 
cada uno de los componentes de la cadena 
de valor para mejorar sin perder la 
identidad.

buenas practicas
Mejoramiento continuo de la cadena 
de valor


