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[ntroduccion

A traves de los anos, los grupos artesanales han visto como el producto artesanal en cana
flecha a ido aumentando su demanda dentro del mercado, este proceso ha generado que no
solo es importante desarrollar procesos de diversiticacion del producto artesanal, sino que
paralelamente hay que generar estrategias que no solo permitan la permanencia en el
mercado el oficio sino los talleres artesanales: el agremiarse, organizar se al interior y
asumir un rol, son temas determinantes para garantizar la permanencia dentro del mercado

El documento caracteriza. Talleres pamicipativos de Tendencias y Benchmarking GE 03-
Capacitacion Especializada en aspectos de Comercializacion y WMercadeo GEOI vy
Capacitacion en Tendencias de Diseno y del Mercado F102

Estos talleres le permite a los grupos generar procesos de planeacion y ejecucion de
procesos productivos con miras a diferentes eventos comerciales, pues a partir de ellos
logran reconocer otros sistemas de vida completamente diferentes al propio y entender
comportamientos de los procesos de negociacion y mercado diferentes a los que localmente
conocen Razon por la cual estos talleres se realizaron previamente a la participacion de
los grupos en los diferentes eventos comerciales, tendiendo como punto de referencia

Expoartesanias



Capacitacion de Técnicas de Negociacion en el Mercado - FI 02-

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

Estos talleres le permiten al artesano
prepararse para la promocion vy

- : ! : participacion de las  empresas
artesanales en eventos comerciales, espcc:ahzados promoviendo el manejo adecuado
de la empresa suministrando las herramientas de gestion productiva y de
comercializacion requeridas para el funcionamiento eficiente y rentable de los talleres
artesanales

Estos talleres se realizaron con grupos que estan consolidando su actividad artesanal y
comercial, han participado en diterentes eventos especializados pero con resultados que
esperan superar cada vez mas. Las proyecciones cambian constantemente, por lo que
estos talleres se han convertido en una base fundamental para planear posibles
negociaciones, participar en eventos comerciales o atender demandas de productos.
Estas demandas estan sujetas a diversos factores

e Temporada o lugar del -evento: Esto permite establecer el tipo de producto
mayor rotacion y la tendencia en la cual se mueve el producto artesanal,

e Tipo de evento: Comercial, cultural, tertal, show room, etc

e Elevento, el sitio donde se realizara

e Mercado objetivo, este factor es determinante, conjuga los factores anteriores v
permite estructurar al posible comprador de los productos.



Metodologia:

Esto talleres se trabajaron de manera conjunta con la Asesoria en Disefto, pues todos los
contenidos hacen parte del engranaje del proceso de comercializacion del producto

artesanal.

Contenidos:

Identiticacion del evento en el cual se
participara’

Como identificar o establecer si son
ferias 0 eventos especializados, en
donde hay que detectar los
lineamientos, los  objetivos, la
organizacion, la distribucion, los
reglamentos, procesos de seleccion, [
etc.

Identificacion del mercado objetivo: Se refiere al comprador, calidad y cualidades que
participaran o asistiran. Esto para hacer una planeacion de la produccion para un evento
especitico y asi llevar los productos adecuados y la cantidad suficiente: nimero de

referencias, totalidad de piezas, capacidad productiva

Exhibicion: Este es uno de los temas que mas desconocen los grupos y uno de los que
mas fallan en la participacion de un evento determinado. En tormo a este tema se
hicieron sugerencias muy puntuales y sencillas que le permite a los artesanos no Ilegar
con productos de muy buena calidad pero con mala exhibicion lo que puede causar un

grave dafto en las ventas.

a

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

En cuanto a cojines 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 tinal.

Catalogo. listas de precios, capacidad de produccion. Temas que hay que tener
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 muy presente estos tres aspectos para no tener descalabros en cualquier
tipo de negociacion. Tambien hay que tener en cuenta que muchos de estos eventos son
de promocion y divulgacion

Intormacion general y de vital importancia para la sezuridad de un expositor en
cualquier evento comercial® transportes, servicios, hospedaje, remision de mercancias
sistemas de venta. Hay que tener en cuenta todos los detalles, particularmente, cuando
el evento es en otro lugar diterente al de origen

Distribucion de la Estructura Interna de la Organizacion

Este taller se desarrollo con la Asociacion de Artesanas de San Antonio del Palmito,
grupo que recién se esta consolidando y legalizando como organizacion, razon por la
cual se encuentra en un proceso de conocimiento v adecuacion de su estructura
empresarial  Este taller arro)o la importancia del trabajo en equipo

Metodologia

El desarrollo del taller se reahizo haciendo una identificacton del evento terial o
comercial en el que se participari o se desea llegar para determinar

Aspectos de Produccion

Linea producto a comercializar, cada evento responde a un mercado objetivo especitico
v el cual se debe identificar para estar listos atender

Planeacion, organizacion y ejecucion de la produccion, incluye, distribuir tareas.
adquisicion v preparacion de materias primas, procesos de trenzado v costura que se
deben organizar con tiempos limites y determinantes produccion

Volumen de Produccion.  que debe corresponder a aspectos como cantidad que se
llevara al evento, que se mantendra en reserva para atencion y despacho de pedidos

Control de Calidad y Apariencia del producto, tema gue se trato desde el punto de vista
de disefio en donde el producto amesanal se debe enfrentar a sus homologos en el
mercado y que debe competir con diterenciacion y calidad



La actividad se concentro en: adecuar y mejorar el producto artesanal existente y
de constante comercializacion del grupo, en donde se tuvo en cuenta, Combinacion de
trenzas y colores, uso y aplicacion de accesorios y herrajes adecuados. — Tipos y
calidades de trenza . — Calidad de la costura y construccion de la pieza.

Aspectos de Gestion y Comercializacion

Gestion. Esta es una labor que se hace tanto al interior del grupo como hacia el exterior,
este aspecto como los otros es de mucha importancia para la estabilidad del grupo como
empresa artesanal. En este aspecto se tiene en cuenta la comunicacion con los diferentes
componentes de produccion y comercializacion como con entidades de apoyo como

con los diferentes clientes

Catalogo: Algunos de estos grupos no estan en la capacidad econdomica de elaborar un
catalogo comercial el cual deben renovar anualmente, para esto se reahzo un taller
basico de como tomar fotografias de producto con herramientas y elementos basicos
yue no requieren de una infraestructura compleja ni de altos costos, pero que les
permite realizar un registro de los nuevos desarrollos

Para la ejecucion y aplicacion de estos aspectos al interior del grupo se organizaron
comites que se encargan de liderar cada paso para evitar que los procesos se detengan u
obstaculicen. El ejercicio se dingio hacia la participacion en tres eventos comerciales:
zxpoartesarmas 2004, Manotacto 2004, un evento local en el Departamento de Sucre, v
a la atencion de pedidos y clientes en el taller; en donde se hizo la siguiente planeacion

- Evento Comercial, Tipo (local, nacional)

frecha del Evento:

Fechas de montaje v desmontaje
Contactos y Seguimiento

Fecha Limite de Inscripcion v Seleccion
Fechas limites de pago

Encargado.

- Produccién

Planeacion de la Produccton' linea de producto. cantidades, etc..
Adquisicion o compra , acopio y almacenamiento de materias primas
Preparacion y transformacion: Tintura - Trenzado

Costura



Control de Calidad
Encargado

- Comercializacion

Costos

Listas de Precios

Catalogo

Empaque

Embalaje y Transporte de mercancias
Ventas v Pedidos

Personas asignadas

Exhibicion y montaje

Encargado.



Taller de Tendencias De Producto y Benchmarking - GE 03-

Estos talleres se trabajaron en tomo al analisis de casos exitosos en el desyrrollo de
productos y procesos de mercadeo v comercializacion de grupos u oticios artesanales que
de alguna manera han adelantado proceso parecidos al oficio artesanal en Caia Flecha, para
de esta manera realizar una contextualizacion del oficio y de la realidad direita de los

grupos

Estos talleres se llevaron a cabo con los diferentes actores que hacen parte del la

minicadena productiva de la Cana Flecha

- Con las artesanas de la Vereda el Delirio, para sensibilizarlas de la imponancia de
ver las diferentes posibilidades de su subproducto artesanal la trenza y aternzar el

sentido del desarrollo del taller de tintes Naturales
- Otro taller se llevo a cabo con los artesanos participantes en Expo Cordoba 2003

- Ademas estos talleres se realizaron con cada uno de los grnupos o comunidades con
las que se desarrollaron las diferentes actividades de disefio

| Tendencias:

El saber y conocer sobre el disefio y la
forma de transtormar el objeto artesanal e
permite al artesano convertirse €n un
observador de su cotidianidad y de todos
los componentes que hacen parte de Ia,
vida diaria de un posible consumidor, pary
esto Artesanias de Colombia ha diseniads,
una metodologia de Talleres de
Tendencias los cuales se adecuan & cadq
oficio artesanal, para brindarle al artesan,
las herramientas que lo conviertan €N Uy
investigador de los parametros duc ¢
mercado exige



Contenidos Desarrollados

Porque las Tendencias: Generar nuevas opciones de consumo, nuevos productos, en
busqueda de un sentido global de los negocios, dando la orientacion, las pautas de los
productos mas indicados de acuerdo al momento

Tipos de Tendencias

» Mercado. Son las preferencias, deseos o necesidades que surzen en ¢l mercado de
acuerdo a diferentes circunstancias, como temas politicos o sociales

~ Color: El cual varia principalmente por temporada o estaciones, avuda a selecctonar, a
combinar y adecuar los colores

~ Diseno  Interpretacion moderna y actual de las formas, texturas, matenales La
naturaleza es la mejor disefiadora . hay que abstraer de ella y traducirlo en tormas,
texturas o materiales

Como Aplicar las Tendencias en Ia Actividad Artesanal:

Las tendencias del disefo
permiten redescubrir y renovar lo
antiguo y lo pasado vy transponer
los  movimientos, hay que
investigar en histona de cada
grupo humano y traducirla en la
modernidad = ‘

Los contenidos desarrollados
fueron disenados 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
oferta del mercado nacional e lmagenes de productos con maleniles equivantes
internacional




Estos talleres le permite a los grupos generar procesos de planeacion y ejecucion de
procesos productivos con miras a diferentes eventos comerciales, pues a partir de ellos
logran reconocer otros sistemas de vida completamente diferentes al propio, partiendo de

preguntas claves como:

Que?: Que hacer, que productos, que trenzas.

Para que? El uso, aplicacion o funcion

Para quien? El usuario final, el mercado objetivo.
Donde?, Como? Los recursos, materia prima, materiales, taller

Con estas herramientas el artesano mantiene vigente la identidad de origen pero también la
umversalidad de uso, los productos que se deben desarrollar deben tener una constante en el
tiempo aunque deben asumir la influencia de las Tendencias

Se¢ fundamentin en:

v Represenian preferencias e inclinaciones de un cliente o segmento de mercado

deternunado
v Movimientos, ideologias, credos. corrientes; en formas de ver la vida

v Reflejan necesidades, deseos y hasta rechazos de un grupo identificable de
consumidores.

v Para que se usan?

* Para el desarrollo de productos nuevos v a la vanguardia

= Para crear nuevos mercados, definiendo temporadas de compra y dando
nuevas opciones para el consumidor

= Para permitir conocer la obsolescencia de un producto mediante el analisis
de su ciclo, el cual esta directamente relacionado con la demanda.



2. Benchmarkiny:

v Analistis  profundo de la
competencia; se hace para ver
cOmo estamos trente a nuestros
competidores, que permite
hacer la evaluacion del
producto, y los procesos de
trabajo de las organizaciones
con el fin de realizar las
mejoras correspondientes

v Ejercicio practico para
comparar el producto propio con sus similares productos parecidos por materiales,
torma, diseno o concepto que se pueden convertir en productos sustitutos.

Aspectos analizados, los cuales se detallaran mas adelante

Precio

Calidad: terminados y acabados
Diseno

Innovacion

Lxhibicion

NSNS S

Aspectos a Tener en Cuenta

v Estar orientados al segmento aobjetivo detinido, este componente es claro pues
permitira’  definir todo el procesn desde la concepcion del producto y la
organizacion de la praduccion

v Diseno v comercializacion de nuestros productos se debe hacer a partir de la
demanda y no de la ofera

v Exaltar que el producto es artesanal
Esta connotacion. bien tundamentada v documentada sigue siendo un valor

agrezado importante, eleva el estatus del producto v el valor percibido



Matenal e informacion sobre origen de los productos, materias primas.
regiones donde se trabaja y poblacion, procesos de produccion, teécnicas
artesanales, etc



Capacitacion Especializada en Aspectos de Comercializacion v Mercadeo -
GE 01-.

Costos v mercadeo, es un factor importante para la permanecia de la labor artesanal Esto
contempla todos los componentes del proceso v del producto que incurren en uno u otro
costo. para asi determinar cual va a ser su precio y a que tipo de consumidor va a llegar.
Para esto tambien es importante la labor de mercadeo, las personas encargadas de este
proceso deben tener un seguimiento muy cercano del estado tanto del grupo artesanal,
como del producto tinal y del usuario tinal

- De que Hacemos Parte?
De una Cadena de comercializacion

Artesano (Proveedor)

Exportador (Artesantas de Colombia)
Importador (Mayorista, Distribuidor)
Detallista (Tienda o Almacén)
CLIENTE

TODOS SOMOS CLIENTES dentro de esta cadena, y aunque en un eslabon de esta el
Arlesano entrega su pProceso es necesario que conozea cuales son los procesos que contindan
para evitar una ruptura en los procesos Es un mecanismo que funciona de manera similar al
proceso productivo

= Bases de Negociacion en el Mercado

I Aspectos de Comerciahizacion v Mercadeo

to

(Que es el MERCADO”  Conjunto de compradores de un determinado producto
¢Que es NEGOCIACION? . o
v Dialogo.entre dos partes para llegar a un acuerdo de comercio con
" mercancias

Base de cualquier negociacion es la CONFIANZA
Negociacion con Praveedores

v Con buenos precios — Descuentos por volumen de compra
v'Asociarse para comprar en volumen y tener mas poder de
negociacion
v~ Calidad en el producto



v" Cumplimiento en las entregas
v Formas de pago

Negociacion con Clientes: (Artesanias de Colombia)

5]

e

v

v Cumplimiento:

Cantidades

Fechas de entrega

Colores, especificaciones, dimensiones
Calidad

Precios

Documentos requeridos

v" Descuentos por volumen de compra

v" Formas de pago

AN NN NN

Que es COMERCIALIZACION?
v" Conjunto de actividades realizadas con el fin de facilitar una venta
(Que es MERCADEOQO?
v" Conjunto de actividades realizadas con el fin de aumentar las ventas y el
valor percibido de un producto y generar recordacion
Que es COMPLTTTIVIDAD?
v Conjunto de capacidades para poder competir; permiten que el producto
permanezca v se posicione en un mercado.
Comercializacion Nacional
= Ferias, Puntos de Venta (Almacenes), Institucionales o
Empresariales, Almacenes de Cadena

Comercialiczacion Internacional
* Franquicia en la Florida, Clientes independientes en Estados Unidos

y Europa, Almacenes de Cadena
Aspectos mas importantes para la Comercializacion

* Precios Competitivos
* (alidad optima
e  Cumplimiento
-~ Enentregasy especiticaciones
* Competencia

Aspectos mas importantes para el Mercadeo

*  Producto diferenciado (Diserio)



Segmento Objetivo

Montaje 0 exhibicion

Empaque de los productos

Atencion de los vendedores

Informacion sobre el producto. resallar origen y técnicas como
estrategie de divilgacion sobre nuestras tradiciones y cultura.

INCOTERMS: Terminos Internacionales de Comercio Estos terminos muy
probablemente no hacen parte de la cotidianidad de los artesanos pero es importante que
conozcan de su existencia, que implican dentro de los procesos de comercializacion y como
deben redundar en produccion artesanal

v EX-WORKS

o

v

v FOB:

v

Para A de C es el costo al que se compran los productos, para
Ustedes es el precio al que le vendena A de C

Este precio ya incluve la ganancia del proveedor, todos los costos
(directos e indirectos) incurridos en la praduccion v el transporte a la
bodega de la Empresa

Es el precio al cual cotiza v vende A de C para exportacion.
Costo del Producto + Costo del Transporte al puerto de embarque -
Costo de Documentos de Exportacion + Margen de la Empresa

Es el precio de! producto puesto en el destino final al que se exporto
Precio FOB + Seguros = Flete (Al puerto destino + Ciudad final)





