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Introduce ion 

A traves de los anos, los grupos artesanales han vista coma el producto artesanal en cana 
f1echa a 1do aumentando su demanda dentro del mercado, este proceso ha generado que no 
solo es importantc desarrollar procesos de diversificac16n de! producto artesanal, sino que 
paralelamente hay que generar estrategias que no solo permitan la permanencia en el 
mercado el ofic10 :;ino los talleres artesanales el agremiarse. organizar se al interior y 
asumir un rot, son temas determinantes para garantizar la permanencia dentro del mercado 

El documento caractenza. Talleres participativos de Tendencias y Benchmarking GE 03-
Capacitacion Especializada e:i aspectos de Comercializacion y Mercadco GEO I y 
Capacitacion en Tendenc1as ctc D1seno y del •\Iercado Fl02

Estos tallcr�s le permit� a los grupos gencrar procesos de planeacion y eJecuc1on de 
procesos productivos con 1111,·as a diferentes eventos comer�iales. pues a panir de ellos 
logran reconocer otros sistemas de vida completamente diferentes al propio y entender 
comportamientos de los procesos de negociacion y mcn:ado d1ferentes a lo:s que localmentc 
c011occn Razon por la cual estos talleres se realizaron previamente a la participaci6n de 
lo� grupos en los di ferentcs cvento=> comerciales, tend1endn coma punto de referencia 
I :,puanesa n ias 

I 



Capacitaci6n de Tecnicas de Negociaci6n en el Mercado - FI 02-

Como pane de los procesos de 
comercializacion. Artesamas de 
Colombia, ha diseiiado una 
metodologia para que los grupos 
artesanales se enfrenten a la 
comercializaci6n directa de sus 
productos. 

Estos talleres le permiten al artesano 
prepararse para la promoc1on y 
participacion de las empresas 

artesanales en eventos comerciales, espt=cialtzados, promoviendo el manejo adecuado 
de la empresa suministrando las herramientas de gestion productiva y de 
comercializac1on requeridas para el func1onamiento eficiente y rentable de los talleres 
artesanales 

Estos talleres se realizaron con grupos que estan consolidando su activ1dad artesanal y 
comercial, han panicipado en diferentes � entos especializados pero con resultados que 
esperan superar cada vez mas Las proyecciones cambian constantCTTiente, por lo que 
estos talleres se han convertido en una base fundamental para planear pos1bles 
negociaciones. partic1par en eventos comerciales o atender demandas de productos. 
Esras demandas estan sujetas a diversos factores 

• Tenworada o lugar del -evento Esto permite establecer el tipo de producto
niayor rotaci6n y la tendencia en la cual se mueve el producto artesanal

• Tipo de evento Comercial, cultural. fenal, show room, etc
• El e"ento, el sitio donde se realtzara
• Mercado objetivo. este factor es determinante, conjuga los factores anteriores }

perm1te estructurar al posible comprador de los produetos.



Metodologia. 

Esto talleres se trabajaron de manera conjunta con la Asesoria en Diseno, pues todos los 
contenidos hacen parte del engranaje del proceso de comercializaci6n del producto 
artesanal. 

Contenido,· 

Identiticacion del evento en el cual se 
participara 

Como idenuficar o establecer s1 son 
feri:is o eventos especializados, en 
donde hay que detectar los 
lineamientos, los objetivos. la 
organi.zaci6n. la distribucion, los 
reglamentos. procesos de selecci6n 
etc. 

�' 
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Iderititicaci6n del mercado objetivo Se refiere al comprador, calidad y cualidades que 
parti�iparan o asistiran Esto para hacer una planeacion de la produccion para un evento 
espec1tico y asi llevar los productos adecuados y la cantidad suficiente: numero de 
referencias, rotalidad de piezas, capacidad productiva 

Exhibici6n: Este es uno de los temas que mas desconocen los grupos y uno de los que 
mas fallan en la participacion de un evento determmado. En tomo a este tl!ma se 
hicieron sugerenc1as muy puntuales y sencillas que le permite a los artesanos no llegar 
con productos de muy buena calidad pero con mala exhibici6n lo que puede causar un 
graw dano en las ventas. 

Para este caso se hizo el planteamiento de elaborar unas estructuras basicas y de facil 
transporte para exh1bir tapetes y sombreros. 

En cuanto a c.ojines y bolsos, deben estar rellenos, preferiblemente con papel manifold, 
el cual da volumen y genera una buena idea de como es la apariencia final del producto 
con el relleno adecuado o en uso final. 

Catalogo. listas de precios, capacidad de producci6n. Temas que hay que teoer 
cubiertos en un mercado globalizado, los artesanos no tienen en cuenta estos y otros 
detalles en eventos locales, pero cuando la intencion es abordar mercados mas amplios 

... 



se debe tener rnuv presente estos rres aspectos para no tencr descalabros en cualquicr 
t1po de negociac1on. Tambien hay que tener en cuenta quc muchos de esros e"entos snn 
de promocion y divulgacion 

lntormac16n general y de vital importancia para la se£urtd.:id de un e,posiror en 
cualquier e\ento cornerc1al transpOrtt.'S St.'f\ 1c1os. hosped..tJt', remi::.ion de mercancia::. 
s1stemas de \enta I fay que tc:ner en wenta todos los detal!es, panicularmente cu,mdo 
el e\ento es en otro lugar diferente al ct�· origen 

Oistribucion dr la Estrnctura Interna dl' la Organizaci611 

Este taller se desarrollo con la A�L1ciac1on de A tesanas de San Antonio de! Palm1to, 
grupo que rec1en se esta consolidando y legaltzando como organi,acion, razon por la 
cual se encuentra en un procest) de conocim1ento y adecuacion di:! su e�m1ctL1ra 
empresanal Este t,tller arroj6 la 1mportancia dd trabajo en equipo 

[\letodologia 

El desarrollo del taller �� re.11120 baciendo una identilic 1ri<.w dd C\ entn fr, ial <1 
cornerc1al en el que se p.1rttc1p::11.1 o se dese,t lleg.ar par.1 de1er1ni11,1r 

\spcctos de Producci6n 

Linea producto a comercializar. c.1da e\ ento re�ponde a un mcrcadl1 l1bjctivo c:,pecitico 
y el cual se debe idencificar. pdra eslar listos Jll'ndt:r 

Planeacion. organi.ncion y eJecucion dt: la produccion .. incluye. dismbuir tareas. 
adquisicion y preparac1011 de 111Jtt:11c1s prima�. pruccsos de ti cnzadu :- co:itur.i -.Jue: :,c 
deben organizar con trempos lrmites y determinantes pro<luccion 

\ olumen de Produccion que debc corre::.ponder a aspectos como c:rnt1dad que se 
llevara al C\ento, que se mant�nclra t:11 rescr\ a paru atcnci0n y J1.:�.pacl11.1 de pcd1Jus 

Control de Cal,dad ) Aparienc1c1 del producto. tema que se trato des<le el punto de" 1�ta 
de diseno en donde el producto anesanal se debe enfremar a sus homologo) en el 

mercado y que debe competir con tl1ferenLiac1on y calidad 



La act1v1dad se concenrro en: adecuar y meJorar el producm a11esanal existence y
de constante comercializac1on del grupo, en donde se tuvo en cuenta Combinacion de 
trenzas y colores, uso y apl1cacion de accesorios y herrajes adecuados. - Tipos y 
calidades de uenza . - Calidad de la costura y consrruccion de la pieza 

.\spectos de Gestion y Comercializacion 

Gestion. Esta es una labor que se hace canto al interior de! grupo como hacia el exterior, 
este aspecto corno los otros es de mucha imponancia para la estabilidad del grupo como 
empresa arresanal. En este aspecto se tiene en cuenta la comunicacion con los aiferentes 
componentes de producc1on y comerctalizacion como con emidades de apoyo como 
con los diferemes clientes 

Catalogo: Algunos de estos grupos no estan en la capacidad econ6mica de elaborar un 
car:ilogo com�rcial el cual deben rerh)var anualmente, para es10 se realizo un taller 
biisico de como tumar fotografias de producto con herramienras y elementos basicos 
que llL> requieren de una ;nfraestructura cumpkja ni de alcos cu::.tos, pero que les 
per111i1e reulizar un rcgistro de los nuevos desarrollos 

Para la ejecucion y aplicacion de estus a�pt:.ctcs al imenor de! �rupo sc organizaron 
comitcs que se enca1gan dt: lidera� cada pa�o para evitar que los procesos se dctenga11 u 
obstaculicen. El e1ercicio se dirig10 hacia la participacion en tres eventos comerciales. 
Expoanesan1as 2004, �lanofacto 2004, un cvento local en el Departamento de Sucre. y

a la atenciLH1 de pedidos )' cl1entes en el taller: en donde se h1zo la s1guiente planeacion 

FH'nto Comerci:11. ·11po (l0c:1l, nac1onal) 

Fecha del Evenro· 
Fechas de montaje y dcsmontaje 
Contactos y Seguimiento 
Fecha Lim1te de lnscnpcion v Selt'cc16n 
foechas limites de pago 
Encargado 

Proc1ncci6n 

Planeac1on de la Producc16n linea de producto. cantidades, etc 
Adqu1sic16n o compra, acop10 y almacenamiento de materias pnrnas 
Preparac1on y transformacion Tintura - Trenzado 
Costura 



Control de Calidad 
Encargado 

Comcrcializacion 

Coscos 
L1stas de Precios 
Catalogo 
Empaque 
EmbalaJe y Transpone Je mercancias 
Ventas v Ped1dos 
Personas asignadas 
E,hib1c16n y montaJe 
Encar_uadu. 



Taller de Tendencias De Producto } Benchmarking - (, E 03-

Estos t:illeres se trabajaron en tomo al analisis de casos e:-.itosos en el des;1m,llo de 
productos y procesos de mercadeo \. comercializacion de grupos u otkios artes;,nales que 
de alguna manera han adelantado proceso parecidos al olicio artesanal en Cana Flt:cha. para 
de esta manera reahzar una conte,tualizacion del ofic10 y de la real1dad d1rel ta de los 
grupos 

Esto;; talleres se llevaron a cabo con los d1 ferentes act ore" que hacen pane dd la 
minicadena productiva de la Caiia Flecha 

Con las artesanas de la Vereda el Delirio. para scnsibilizarlas d� la imponanc1a de 
ver las diferentes posibilidades de su subproducto ,1rtesan.1l la rren7.a ) aterrizar el 
sentido de! desarrollo dd t,iller de rinres �aturalcs 
Otro t,1ller se llev6 a cabo (Oil los ar1esanos panicipantcs en Expo Cbrdoba 200."i 
Adern,is estos talle1 es se rcalizaron con cada uno de los gn.1pos o comunidades con 
Ids quc se desarrollaron las dtft:rentes ac11v1dadcs de d1scnu 

Tend�r11.::ias· 

El saber y conoccr subre d diseno y la 
forma de transformar el objeto artesanal le 
permitc al artesano convertirse en un 
observador de su cotidianidad y de todqs 
los componentcs que hacen parte de_ h1, 
vida diaria de un posible consumidor. par;-i 
esto Artesamas de Colombia ha disenad,, 
una metodologia de Tallercs d� 
Tendencias los cuales se adecuan a cadn 
ofic10 artesanal, para brindarlc al artesaru, 
las herramiemas que lo conviertan en u,, 
investigador de los parametros que c:1 
mercado ex1ge 



Contenidos Desarrollados 

Porque las Tendencias Generar nuevas opc1ones de consumo, nuevos productos, en 
busqueda de un sentido global de los negocios. dando la orientacion. las pautas dt! los 
productos mas indicados de acuerdo al momenta 

Ttpos de Tendencias 

� �1ercado Son las preferenc1as, dcseo.s o neces1dades que surgt::n en d mercaJo de 
acuerdo a diferentes circunstancias, como temas politicos o sociales 

;. Color: El cual varia principalmcnte por temporada o estaciones, ayuda a seleccionar, a 
combinar y adecuar los colures 

'.r Diseiio lnterpretacion moderna y actual de las forrnas, te·rn1ras. matcnalcs La 
naturaleza cs la meJor diseiiadora . hay que abstraer de ell a v tra<lucir lo en furmd�. 
tc.\turas o materiales 

Como ,·\plicar las Tendencias en l:1 Actividad Artesanal: 

Las tendencias del d1sefio 
permiten redescubrir y renovar lo 
ant iguo y lo pasado y transponer 
los mo, imientos, hay que 
tnvestigar en htstona de cada 
grupo humano y traducirla en la 
modemi<lad 

Lus contcnidos de�arrollados 
fueron disefiados de acuerdo al 
producto artesanal en Cana 
Flecha. en donde se tuvo en 
cuenta sus similares en otros 
materiales y que estan dentro de la 
oterta del mercado nacional e 
1mernacional 

r rnagcnes de producros con ma1erialcs eq ul\ antl.'S 



fatos talleres le perrnite a los grupos generar procesos de planeac1on y ejecuci6n de 
procesos product1vos con miras a diferentes e"enros comerciales. pues a partir de ellos 
logran reconocer otros sistemas de vida completamente diferentes al propio, partiendo de 
preguntas claves coma 

Que'): 
Para quc') 

Que hacer. que productos, que trenzas. 
El uso aphcacion o funci6n 

Para quien') 
Donde'\ Como0 

El usuano final, el mercado objetivo. 
Los recurses. materia prima, matenales, taller 

Con estas herramienras el artesano mantiene vigente la identidad de origen pero tambien la 
u111versalidad de uso, los productos que se deben desarrollar deben tener una constante en el 
uempo aunque dcben asumir la influenc1a de las Tendencias 

Sl' funda,nentan en: 

../ Represen:an preferenc1as e inclinaciones de un cliente o segmento de mercado 
determ1nado 

./ Movim1entos. ideologias, credos. corrientes, en formas de ver la vida

./ Reflejan necesidades, deseos y hasta rechazos de un grupo identitictlble de
cunsu midores.

�/ Par,1 que 2.e usan? 

• P;;ra el desarrollo de productos nuevos ya la vanguardia
• Para crear nuevos mercados. definiendo temporadas de compra y dando

nuevas opciones para d consumidor
• Para permitir conocer 13 obsole::.cenci:.i de un producto m�qiante el anali'sis

de su ctclo. el cual e::.ta directamente relacionado con la demanda. · �



7 Benchmarking: 

...; Analisis profundo de la 
competencia, se hace para ver 
como estai:11os frente a nuestros 
competidores, que rennite 
hacer la evaluacion del 
producto. y los procesos de 
trabajo de las organiLauones 
con el fin de realizar las 
meJoras correspond1entes 

./ EJercicio practico para 
comparar el producto prop10 con sus sim!lnres productos parecidos por makriuk�. 
forma. diserio o concepcu que �e put:den coml'rlir en pr,)ductos sust1tutos. 

Aspectos anal izados. los cuales se detallar::rn 111as adel,rnte 

./ Prt::ci�1

./ Caltda<l terrninados y acabados
./ o,scno

./ lnnl1, acion
./ Exh1bicion

Aspe....:tos a Tener en CuentZi 

./ r.:..st:ir orient,1dos al segmemo obieti\o detinido. esce componente es daro pues
perrnit1n ddinir. todu el' proc�so <lcsd� la concepcion del producto v la
organizacit1n de la prnducci1:in

-./ 01seno v comercializacion de nuestro:; productos se debe hacer a partir dt: la 
demanda y no de la otena 

.; E ,altar que el produ1.,to e� arteSdn,tl 
E5ta connotac1on. bien fund:1111enrada y documt'ntada sigut' siendo un \-.1lor 
a�regndo importanre. ele, a el L'Sl<1tus del producto: el valor pcrcibido 



Material e informacion sobre origen de los productos. materias pnmas. 
regtones donde se trabaja y poblacion. procesos de produccion. tecnicas 
artesanales. etc 

,I 



Capacitacion Especi:1lizada en Aspectos de Comerciahzacion) Mercadeo -

GE 01-. 

Costos v mercadeo es un factor imporrante para la permanecia de IJ labor anesanal Esto 
contempla todos los componentes del proceso y del producto que incurren en uno u otro 
costo . pi.lrn as1 determinar cual va a ser su precio y a que tipo de consumidor va a llegar. 
Para csto tambien es imporrnnt� la labor de mercadco, las personas encargadas de esce 
proceso deben tener un seguim1ento muy cercano del estado tanto de! grupo artesanal, 
corno del pro<lucto final 1 del usuario tin.ii 

De que Baccmos Partc? 

De una Cadena de comercializac1611 

\ rtesano (Pr0veedcr) 
J:xportaliur (Artesantas de Colombia) 
lmpor1ador (�fayon::,ta Distribuidor) 
Detalli�ta (Tienda o Almaccn) 
CLIE'.'tlt 

TODOS SO�tOS CLIE"\/1 ES drrmo UI:;' esta cadena, y aunque en un e:--labon de esta cl 
ane-:;ano entrega su proceso es nc.:cesariu que conL>Zca cuaks son lo� prncesl>S que contint'1an 
par.it.:\ itar un:; ruptura en los pm�t:sos Es un m�cani::,mL1 que ti.111(11Jna de manera similar al 
prLKeso productivo 

"'I 

Bases de :'\ cgociacion en t>l ,\J c1-cado 

.-\spectos Je Comer�ia l izacion 1 ,\ krcadc• 1 

1 ()ue cs cl \lER.C ..\00'1 Conjunto dt> compradores de un detcrminado producto 
lQue es. 1'."EGO.Cl-\CIOV} 

<. _Dialogo entrl' dos pa
.
rtes para llegar a un acuerdo de comercio con 

111cr1..�1nc1:1s 

Ba�e de> cualqu1er nl.!Qocia�ion es la CO:-,.!Fl.-\ '>:ZA 
Ncgociacion con Proveedores 

../ Con buenos precios - Descuentos por volumen de cl1mpra 
./ Asociarse para comprnr en volumen y tener mas poder de

negocracit'>n
,1 Calidad en el producto 



./ Cumplimiento en las entregas
./ Formas de pago

Negociacion con Clientes (Artesanias de Colombia) 

./ Cumplimiento:
./ Cantidades
./ Fechas de entrega
./ Colores. especificaciones, dimensiones
./ Calidad
./ Precios
./ Documentos requeridos

./ Descuentos por volumen de compra
,/ F om1as de pago

I. , Qu� es COMLRClALIZACION''
./ ConJunto de actividades re.1hzadas con el tin de facilitar una venta

J "Que es 0-tERCADEO?
-1' Conjunto de actividades real1zadas con el fin de aumentar las ventas y el 

valor percibido de un prod.1cto y generar n:rnrdac1on 
; l,<Jue es COMPL I'! I I\ HJ .\O'? 

./ Conjunto de capac1dades para poder compet1r; permiten que el producto
perman�zca y se posicione en un mercado .

./ C\rn1L"rcializaci6n Nacional
• Ferias, Puntos de Venta (Almacenes), Institucionales o

Empresaria!t:s, A!macenes de Cndena

./ Comerc,aii Lac ion Internacional
• Franquic1a en !a Florida, Clientes independientes en Estados Cnidos

y Europa A lmacenes de Cadena
./ Aspeccos mas importantes para !a Comercial1zac16n

• Precios Competitivos
• Calidad optima
• Cumplin11ento

,. En entregas y especiticaciones 
• Competencia

./ A::-pectO::l mas importantes para el Mercadeo

• Producto diferenciado (Diseno)



• Scgmento Objetivo
• .\ (ontaje o e..;hibicion
• Empaque de los productos
• ·\tencion de los \cndedores 
• l11torm.1cion sobr� el proJucto rL•,·(1//ar nngen y 1Jc.:111(.:as como

l'Strateg1,1 d<• dn ·11(';c1L'i1>11 sohre lll/i!!)/ras 1rwl1c:w11es y cuf1ura.

l:'.\COTER.\JS: Termino� lntcrnacion:i.les de Cornercio [stos tem1inos muy 
probablemente no hacen pane de la cot1d1anidad de las artt:sanos pero es importante que 
conozcan de su existencia. que implican dentro de los procesos de comercial1zaci6n y como 
deben redundar en produccion artcsanal 

..-, L\-\\ ORKS 
./ Pas a A de C es el cos to al q ue se compran los productos. para

L•stedt-·s e; cl prec10 al que le ventkn a A de C
..t E:ite precio ya incluyc la gananc1a del proveedor. todos los costds 

(direc1os e 1nd1rectos) incurridus en la produccion y t'i tr:rnsponc: a la 
boJt:gJ de la Empres,1 

,/ 1·08: 

" Es el precio ,ll cual coti7.a y \ ende A dt.: C para e:-:portacion 
v' Cosco del Producto-:- Costo de! Transportc al pucrto de embarque -

Costo de Docum�nios de E . ....:portJcinn ._ \largen de la Empresa 

,/ Cl F: 

..; Es el precio <lei pro<lucto pue,;to en el destine final al que se exporto 
,/ Precio FOB ... Seguro� - Flete (Al puerto desttno .... Ciuda<l final) 




