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ANALISIS DE LA DEMANDA DE ARTESANIAS TIKUNA, 
WITOTO,INGA Y KAMSA EN EXPOARTESANIAS95 

INFORME DE AVANCE 

PRESENT ACION 

Eslc informc de avanec forrna partc del proyceto prescntado por la Corporaci6n
Ibcroamcrieana de Multiscrvicios a Artesanias de Colombia S.A. denominado 
"Estudio de mercado de las artesanias Inga, Kamsa, Tikuna y Huitoto", en lo 
correspondicnlc al analisis del perfil de Jos dicntes de artesanfas Ticuna, Wuitoto, 
Inga y Kamsa, exhibidas en Expoarlesanias 95, cclebrada entre el 7 y cl 17 de 
Diciembrc de 1995. 

Este responde a la neeesidad de establceer las earactcristicas generates de la 
de1mmda de las artcsanias de estos grupos indigenas, en los aspectos relativos a los 
habilos de eompra, prefcreneias, razones de eompra, capacidad adquisitiva, nivel 
de cornpetencia, comercializaei6n, preeios, fonnas de pago y mecanismos de 
promoci6n. 

Para esto sc llev6 a cabo una cneuesta donde se rccogc informaci6n aeerca del 
conccpto e identificaei6n de las artesanias indigenas mencionadas, su 
posicionamiento en la menle de los eompradores potencialcs frentc a las artesanias 
colombianas y rcgionalcs, los eriterios para segrnenlar el mcreado de aeuerdo a la 
edad, ubicaci6n gcografica, sexo, ciclo de vida familiar, ocupaci6n, y nivel de 
mgresos. 

El perfil de los clientcs va enfocado a delerminar los gustos y prefcrencias, 
aclitudes, intereses, opinioncs, habitos e intenci6n de compra, razones de interes 
y frecuencia de compra, segun los segmentos de mercado trabajados. 

El analisis corresponde a 532 encueslas aplicadas en la Feria Artesanal, las euales 
fucron debidamcntc revisadas, verificadas y sistematizadas para garantizar la
ealidad de Jos resultados. Este tarnaiio de la muestra es bastante signifieativo si se 
tiene en euenta quc nonnalmente las cneueslas de opinion que se hacen a nivel 
naeional fluctuan airededor de 400 o 500 formularios. 



I lay quc aclarar quc bucna parle de los resullados aqui prescntados fueron 
disculidos con los indfgenas cxpositores y con los rcspectivos encucstadores. 

1. PERFIL DE LOS CLIENTES

En cl formato di; encuesta sc pregunt6 acerca del lugar de donde proviene los 
visitantes y sc manejaron cuatro indicadores que se consideron suficicnlemcnte 
rcprcsentativos para conoccr los divcrsas lugarcs de origcn acerca de las artesanias 
como son: 

· Santafc de Bogota.
Otra ciudad.

- Otra region dcl pal's.
·· Otro pafs.

De las visit antes a la Feria sc cstablcci6 que el 74 % proccdcn de la ciuda<l de 
Santafc de Bogota, cl 14% <le otras eiudadcs y regioncs y el 8% de otros pafses. 
Es de anotar quc a la feria asisticron mas rnujcres, que hombres dado que el 55 % 
corrcspondcn al scxo femcnino. El promc<lio <le cdad cs joven y fluctua alrede<lor 
de los 27 aiios, lo cual indica que ser dcben disciiar estrategias de mereadeo 
atcndiendo a cstc sector prcdominantc en la pohlaci6n. 

A. IIAilITOS DE COMPRA

Los resultados de la cncuesta indican quc en promcdio las personas que la visitaron 
han asistido dos veces a la misma. 

De acuerdo a la informaei6n suministrada por las encucstas y por los comcntarios 
de los encuestadorcs y los indigenas, y segun los rcsultados preliminares de 
volumen de vcntas t,mto de los stands indfgcnas como de los otros exposilores de 
la Feria, se puede 
ascgurar quc bucna parle de los visitantcs tcnian una idea muy clara accrca de lo 
que espcraban ver como arlcsanfa. 

Los compradorcs quc adquirieron arlcsanfas i11digcnas cxprcsaron que csta sc 
cncuentra csln.:c1m111c11tc 1 igada con la conccpd6n de quicn lo elabora. Es dccir, 
lo artcsanal cs prnpio de lo indfgcna, lo ex6tico y lo no citadino. Es un clcmcnlo 
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de expresion de unos grupos culturales difcrenles a la sociedad nacional, donde sus 
objctos son repn;sentaeiones de su fornta de vida, de su cultura, que no se 
cncucntran plasmadas dentro de la idiosincracia de las formas urbanas como lo cs 
la ciudad de Santafc de Bogota. 

Un clemento esencial y llamalivo para los compradores accrca de la 
co11ccptualizaci6n de la artesanfa indigena cs su colorido, su relaci6n con la 
naluraleza, hay quc lencr en cucnta quc cslo va ligado a las actualcs 
rcprescnlaciones quc se tiencn sobre la rclacion indfgcna medio ambicnte, 
cspccialmcntc cn!.re los esludianlcs, los profcsionales, los extranjeros y aqucllas 
pcrsonas conoccdoras de la arlesanfa indigena. 

El Cicio de vida familiar cs una variable que sc considera de vital imporlancia a 
la hora de dcscubrir patroncs de cornpra importantcs. Para esto sc utiliz6 la 
siguicnlc dasilicacion utilizada en la leoria <lei mercadco: 

Soltero solo. 
· Soltero quc viv:.: con los padres.
- Matrimonio joven con hijos pcquefios.
· Matrimonio co11 hijos grandes .
. Nido vacio, matrimonio con hijos fuera de la casa.
· Scparado o divorciado.
Viudo.
Otro, como madre soltcra.

Esta difcrcncia pcrmite aclarar palrones de cmnbio relacionados con el nivel de 
ingresos y los valores sociales y culturales impHcitos en cada nivel familiar. Para 
estos casos se tienc de forma provisional lo siguienle: El mayor numcro de 
visitantes corresponde a personas so1teras ya que se rcgistr6 un 28 % de soltcros 
que vivcn solos y 30% solteros que viven con sus padres. 
En cuanlo a los matrimonios, cl 17 % tienc hijos pequefios y el 16 % tiene hijos 
grandcs. 

Estus datos indican que el gran segmcnlo de! rnercado no son los hogarcs 
formalmcnle conslituklos como se crce en general, sino que corresponde a un 
sect.or de la piramidc <lcmogralica sin compromisos. 

Los soltcros quc vivcn solos, gcw:rnlmcnle csludiantes o profesionaks, las 
artcsm1fas son un elcmento importantc no solo para la decoracion sino por el 



significado cultural quc implica para cl comprador, aun no sc conoce con cxaclitud 
su frccucm:ia de rompra y cl lipo de arlcsanfas de prcfcrcncia. 

Para los soltcros quc vivcn con sus padres, en su gran mayoria estudiantes, sc 
cncucntra una altisima valoraci6n de las arlcsanfas de estos grupos elnicos. 
Aunquc rnucstran una alta probabilidad de compra, no hay que olvidar quc su 
potcncial cs b,yo <lcbido a la dcpcn<lencia ccon6mica de sus padres. Buena parle 
<le sus a<lquisicioncs fueron artesanias de b,tjo prccio. 

Para los matrimonios con hijos pequefios, sc obscrv6 quc su frecuencia <le compra 
y su intcrcs fue baslanlc bajo por la <lisponibili<la<l de ingrcsos frente al gasto quc 
rcprescnlarfa la adquisici6n <le arlesanfas, adcmas las posibilidadcs de uso 
dccorativo cran mfnimas. 

Los matrimonios con hijos mayorcs dieron una mcjor rcspuesta al intcres por estos 
productos, no solo por razoncs dccoralivas, sino por quc son a su vcz profcsionalcs 
quc ticncn cicrlo conocimicnto sobrc el significado cultural de ellos. 

Los casos de separados, viudos, malrimonio con hijos fuera de casa o madres 
soltcras sc cncucfllra un bajo inlcrcs por las artcsanfas y una valoraci6n baja de 
cllas, uni<la a mm poca frecucncia de compra. 

Frente a la prcgunta de cada cuanto compran artcsanias cl promedio manifesto que 
cada cinco meses en tanto que un 34 % de los entrevistados lo hacc 
espora<licamente. 

B. PREFERENCIAS POR ARTESANIAS

Frcntc a las preguntas de la cncucsta accrca <lei conocimicnto <le las artcsanias dcl 
pafs, encontramos quc cxiste un porcenlajc importantc de cncucstados que 
rnm1ifcstaron conoccr a nivcl nacional aqucHas artcsm1ias quc tra<licionalmcnle sc 
vicnen comcrcializan<lo en el pafs. El 20% <le las pcrsonas conoce los produclos 
de ccramica y barro, cl 18% los lcjidos y cl 15% las arlcsru1fas indfgcnas, lo cual 
coloca a es las ultimas en un tcrcer lugar, quc <lcbc <lcslacarse. 

En los productos de barro sc destaca principalmcnte cl conocimienlo quc sc licne 
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de la ccramica de Raquira y las chivas dcl Huila. 

Para gran partc de los visitantcs las artcsanfas son denominadas por su lugar de 
origcn y no por cl nombre en sf dcl producto; con las excepcioncs de las Chivas 
de Pitalilo, las hamacas, los canaslos y las mochilas. Estos productos han logrado 
posicionarsc por la comcrcializaci6n que han tcnido por bastantes aftos. Por 
cjcmplo,las hamacas de1 municipio de Ovcjas, Sucre; los canastos Ernbera-Chamf 
y las mochilas Arhuacas de la Sierra Nevada de Santa Marta. 

El 45 % de los asi:stcnles conoce otras artcsanfas que se producen en el pafs. 

Para conlirmar e1 posiciouamicnlo mencionado se realizo una pregunla relacionada 
con las arlcsanfas que sc tienen en la casa a la cual cl 18 % eonlest6 que tiene 
productos de ceramica y barro, el 14% tejidos y cl 13% artesanfas indfgcnas. 

De lo m1terior sc deduce quc cl hccho de lcncr conocirnicnto de un produclo no 
signilica que sc sc haya adquiridu cl mismo. En cfccto, aunque cl 15% de las 
pcrsonas cnlrcvistadas conocc las arlesanfas indigenas, solo el 13% las posee o las 
Licnc en su casa. 

Al preguntarscle a las pcrsonas cual fuc el principal motivo para comprar 
artesanfas manifestaron que en primer lugar por su expresion arlfstiea (19%), en 
scgundo lugar por lo bonitas (18%) yen tcrcer lugar por gusto (13%). 

C. IDENTIFICACION DE LAS ARTESANIAS

Una clara venl,tja de las encucslas fuc su clcmcnto promocional de dichas 
arlcsanfas. Para aqucllas personas quc desconocfm1 cstos productos, la sola 
posibilidad de tcncr que pensar y rcflcxionar frcnte a las prcguntas del eneuestador 
di6 pie para que se posicionara en la rnente <lei consumidor la existencia de cslas 
frcnle a las que tradicionalmcntc rcconocc dcl pafs y de la region. La encuesta 
revel6 que el 37 % no eonocfa las piczas artcsanalcs exhibi<las y esta fue una 
oportunidad para vcrlas por primera vcz. 

En cuanto a los prn<luclos, el 23 % de los cncucstados ya conocfa las artcsanfas dcl 
Amazonas, el 5 % <lei Putumayo y cl 26 % conocfa las <le los dos <lcpartamentos. 



Del Amazonas, d 11 % habfa comprado lallas en madera, cl 3 % collares y el 3 % 
ltjidos. Del Putumayo las compras son menores pues solo el 3 % compr6 tallas y 
cl 2% mascaras y lejidos. 

Sin embargo al preguntarscle que arlesanfas indfgcnas habfan comprado, el 68% 
de las pcrsonas manifesto que no habfan adquirido hasta la fccha ninguna pieza de 
cstas. 

Los productos dcl amazonas cran identificados facilmente por aquellas pcrsonas 
que ya habian visitado las ferias anteriores o que por lo menus visitaban por 
scgunda vcz la actual. Buena partc de ellos, cl 65 % admiraron el trabajo artfstico 
y el 11 % lo bonito que eran, aduciendo que erau de buena calidad. 

Ccrca de la mitad de quienes l1an comprado artesanfas dcl Amazonas manifestaron 
quc los productos tal como esui11 110 neccsilau mcjoras, en tanto que los dcmas 
p!antcaron quc sc pucde mejorar aun mas la calidad y diversificar los tamaiios. 

En cuanlo a las arlcsanfas Kamtsa c Inga, los prodm:los de las comunidades del 
Valle dcl Sibumloy (Putumayo), no fuel'on plenamente identificadas por los 
visitantcs de cxpoartesanias, debido a la falta de promoci6n nacional. 

Buena partc de los encuestados quc anuyeron a la Feria de la ciudad de Santafe de 
Bogota y olras ciudades manifcslaron no conoccr estas culturas indlgcnas y sus 
productos. No cxiste por lo lanlo un poskionamiento en cl mercado precisamcnte 
por dcsconocimknto. 

Sin embargo, sc intcrcsaron por ios instrumenlos musicales en miniatura y algunos 
cxtranjeros quc sc accrcaban a los stands !cs gusto las mascaras y los instrumcntos 
musicales. Los productos musicales quc mas guslaron cntre otros fueron, los 
lamborcs, las Haulas y rondadorcs en minialura. A los cncuestados les gusto el 
trabajo cu cstos y olros produclos artcsanaks que mas adclante sc especifican. 

Algunos de los cncucstados se accrcaron con cl ffn de conoccr mas de cllas y por 
curiosidad, esto conllevo a responder la cncucsta con bastante interes y al obscrvai
las artcsanfas con mayor dctenimicnto ks gusto el color y la prcsentaci6n. 



D. RAZONES DE COMPRA

Un aspeclo inlcresanlc de la encucsta rcalizada en Expoartcsanias95 es el eonceplo 
quc bri11daro11 los visitantes sobre las piezas exhibidas por las Comunidadcs 
in<lfgcnas <le los departamenlos <lei Amazonas y Putumayo. 

El 61 % de los visitantcs a los stands de los Ticunas y los Witotos expresaron una 
prcforcncia por las tallas en madcra, cl 15% por los tcjidos y el 9% por los 
collarcs. 

Existcn algunas artcsanias que sc ftiaban con mayor facilidad, como era cl caso de 
las mascaras y las tallas de dclfin en palo sangre en un caso y las yanachamas en 
cl olro, frcntc a otras artcsanias como los collares, la ecstcria,las cortinas, las 
lamparas, las munccas, etc. 

Existe una proporcion importantc que ya tiencn posiciona<la en su mcnte las 
arlesanias indfgenas dcl J\mazonas y en primer lugar las tallas de dclfines de palo 
sangrc lo cual quizas se dcba a la represcntacion que tiene el delfin en la cultura 
occide11tal, junto con la campaiia publicilaria que se ha llevado a eabo para la 
dcfcnsa de esta espccie en via de extinci6n. 

Parcce curioso quc bucna parte de las tallas de dclfines corresponden a la dcl dclffo 
rosado dcl J\rnazonas, incluyendo las hechas por in<ligenas Witotos de la Chorrera 
y los Curripacos <lei Guainia, <londe csla especie no existe, aunque sobreviven 
cspecics <le delfines mas pcquciias sobrc cl rfo Putumayo, el rio Caqueta, el rio 
Guaviarc y cl rfo Orinoco, donde se les denominan "toninas", y para las cualcs 
existian muy pocas tallas reprcsenladas. 

A nivd regional d posicionamicnto de productos artcsanalcs arnaz6uicos Ticuna 
y ,Vitolo, para quicncs las conoccn, sc cncucnlran en un primer lugar frcntc a los 
de olros grupos indfgc11as de la rcgio11, induycndo de los Llanos Oricntales, donde 
allf sc logra rcconoccr dichas arlcsanfas por nornbrc propio, como son yanehamas, 
mascaras y tallas de madera. 

Existc una situacion especial con los jovcnes quc ticncn gusto por las elaboraciones 
"hippies", y quc las rcconoccn como arlesanal, junlo con las cstatuillas de San 
Agustin y las tallas de ddfin <lei Amazonas. 

En general las arlcsanias dcl Amazonas llamaron la alcnci6n por Jo bonitas, por lo 
praclicas, funcionalcs y por cl color. El 60% de las pcrsonas cxprcsaron que por 



los antcriorcs rnotivos cstaban bicn la piczas cxpucstas. Los dcrnas hicicron 
sugcrcncias sobrc cl color y la divcrsificacion de los tarnaiios, pcro sobrc todo 
sobrc la divulgacion a lraves de diversos mcdios. 

En cuanlo a los visitantcs a los stands Inga y Karnsa, en especial j6vcnes, las 
prcfcrcncias fucron en su orden por la mascaras (29%), los instrumentos musicales 
(14 % ) y los collares y las coronas elaboradas en plumas y chumbes, por su 
dccoracion y su significado cultural. 

Los produclos artcsanalcs de las dos comunidades mcncionadas sc miraron con 
bcncplacito por su presentacion y trabajo, sin embargo el nivcl de ingresos de los 
usuarios para la adquisicion de cstos productos artesanalcs no era lo 
suficicntemcntc alto para su compra, cspccialmente cl tcjido y algunas tallas en 
madcra. 

El 67% de los encueslados afirmo que los productos artesanalcs no nccesitan 
mcjoramicnto, asi cstan bicn, cl 5 % manifesto que sc ncccsita mayor divulgacion. 

E. CAPACIDAD ADQUISITIV A

Ocupacion 

Para dctcrminar la capacidad adquisitiva sc considcraron las varaiblcs de actividad 
cconomica c ingrcsos. En aclividad, sc discriminaron indicadorcs como estudiantc, 
ama de casa, cmplcado, obrcro, profcsional e indcpcndicntc, ya quc la variable 
ocupacion marca clcmcntos importantes de patrones de compra por ser grupos de 
refcrcncia y de nivd de ingrcsos. Adcmas, sirvio corno prucba para conoccr si las 
artcsanfas cran fadiblcs de posicionar en grupos de rcfcrcncia importantes para scr 
comcrcializadas. 

Ccrca de la tercera partc de los visitantcs cncucslados son profesionalcs y cl 27 % 
cstudianlcs. 

AIH sc encontr6 gran dispersion en la informacion rccolcctada, lo quc nos puede 
indicar quc la adquisicion de artcsanfas no rcspondc ncccsariamcntc a un patron de 
consumo dcterminado por cl grupo de rckrcncia al cual sc pcrtenece scgun la 
ocupacion. 
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Scgrncntaci6n scgun cl nivel de ingI"esos 

Para cstc tipo de scgmcntaci6n <lei mercado no solo fue necesario preguntar cl 
nivcl de ingrcsos familiarcs al afio, sino buscar la rclaci6n con el interes de compra 
de artcsanfas en la Feria. De igual forum, sc hizo neccsario cstablcccr varios 
nivclcs de ingrcsos quc nos pudicran prcscnlar difcrencias de opinioncs y aptitudes 
de consumo. 

Como cs conocido cslc tipo de pregunta suclc no scr rcspondido por las pcrsonas. 
En cfccto, cl 37% no lo hizo, pero <lei porccntajc reslanle nos <la una idea 
aproximativa de los niveles de ingresos. 

El 21 % de los visitantcs ganan menus de quinicntos mil pesos mensualmente, el 
22 % cntrc quinicntos mil y menus de un millon de pesos, el 25 % entre uno y dos 
milloncs y cl porccntajc rcslanlc mas de dos millones de pesos. 

En la cncucsta sc pudo pcrcibir quc dcpendicndo <lei nivcl de los ingrcsos, se 
valora de igual forma las arlesaufas y quc la frecuencia de compra no guarda 
posiblcmcntc una relaci6n muy cstrccha con los ingresos disponibles. 

2. NIVELES DE COMPETENCIA

A. USOS ACTUALES Y POTENCIALES

Ducna parle de las artesanfas <lei Arnazonas ticnen un uso decorativo baslanle 
vcrsatil, dado quc cl 40% de las opinioncs coincidcn queen afirmar que los usarfan 
en general en cualquicr lugar de la casa. Esto implica que tcndran el mismo uso 
frcnte a las futuras cxpcclativas de los compradorcs. 

Existc un grupo <le productos de importantc intcrcs como uso futuro, como es cl 
caso de los bastoncs y las mochilas, las cuales sc distingucn por su calidad y sus 
bajos prccios. Para cl primcro cs importantc la utilizaci6n <lei palo sangre como 
rnalcria prima y la Lalla de la cabeza <lei baslon; para el scgundo sus dimensioncs 
y capacidad de cargar elcmentos, mayor que cl de otras mochilas, como las 
arhuacas, brinda una posibilidad muy importantc. 



Las 
.
tall�s de madera de lamaiios pcqueiios son las preferidas para uso en mesas y

cscnlonos por el 28% de las personas entrevistadas. 

Denlro de los usos fuluros sc cneucntra la elaboraci6n de todo tipo de elemcnto 
lallado con palo sangrc, con cxccpcion de las mascaras dondc el balso proporciona 
una matcria prima irnportante para la facilidad de expresi6n de la talla y la 
aplicaci6n de colores, que debiera ser mas divcrso. 

Otra posibilidad cabe en cl diseiio crgonornico de las mascaras y los bastoncs que 
debieran ,yustarsc a rnedidas como los de la cabeza de las pcrsonas dcl interior, y 
en la distancia entrc el suelo y el punto de agarre de un bast6n, ya que son bastante 
largo. 

Para csto se rcquicrc de capacitaci6n quc los indigenas lo mencionaron como un 
aspcclo importantc quc mejorarfan sus vcntas y en si la calidad de presentaci6n de 
sus productos, dchc lcnersc en cucnta en cl proycclo de organizaci6n de tallcrcs 
arlcsanales. 

En cuanto a las artcsanfas dcl Putumayo, cl 34 % de los cncuestados preficren 
colocar los productos artesrumles en la sala, el 17 % los utilirfan para uso personal 
y un 14 % en la akobas. 

El 24 % de los cncuestados le darfa a los productos un uso corno adorno general, 
en scgundo lugar el 20% de m.lorno de casa yen tcrccr lugar cl 9% de adorno en 
la sala. 

B. PRODUCTOS COMPLEMENT ARIOS

Los productos complementarios son aquellos que requicren uno dcl otro para ser 
accptados bajo un mismo concepto y utilidad por el consumidor. En el caso de las 
artcsanfas Tikuna, Witoto, Inga y Kamsa, observamos que sus productos no son 
compkmcntarios de ningun otro producto artesanal, cs decir 1a compra de alguno 
de cllos no rcquicrc la adquisici6n ncccsariamcntc de otro. 

La raz6n posiblemcntc sc cncucntra en cl conccpto y rnotivo de compra. Es dccir, 
una motivaci6n quc no sc encucntra en lo funcional, da poca posibilidad de 
complcmenlaricdad con otros productos artcsanales; en cambio una motivaci6n por 
cl )ado artfslico y cx6lico limita dicha complcmcntaricdad, ya quc su adquisici6n 
sc limila a lo dccorativo. 



C. PRODUCTOS SUSTITUTOS

En la Feria se pu<lo encontrar en cuanto a motivo de compra pocus productos
sustitulos. Por cjcrnplo, para cl caso de arlcsanfas <lei amazonas como los bastones 

'

cstos liguraban como los de mejor prescntaci6n frente a los claborados por 
arlcsanos de Bogota y de la Costa Atlantica, y csto por la funcionalidad del 
producto. 

En cl caso de los chinchorros sc encontr6 una gran compctencia de todo tipo de 
hamacas de difeffntes artesanos de todo el pais, pero su precio represent6 un 
clcmento importantc de competcncia y de adquisici6n. 

Las tallas de rnadcra y las yanchamas por su caractcr rcprcsentativo y decorativo 
no posefan productos que los pudieran en sf sustituir. En cambio las mascaras, 
muiiecas, collarcs, cortinas, canastos y sombreros encontraron una fucrte 
compctcncia y posibilidad de sustituci6n por otros productos artesanalcs de mcjor 
calidad y prcsentaci6n, aunquc el prccio fue un clcmcnto que ayud6 a la salida de 
cstos productos. 

En cuanto a los productos artcsanalcs dcl Pulurnayo mcncionados no sc rcquicrc 
ningun otro produdo complcmentario, pucs son elaborados con piezas de motivos 
dccorativos y uno que otro producto funcional. 

Como sustilutos frcntc a otros pro<luctos artcsanalcs de otras comunidadcs 
indigcnas como las nn1scaras tuvicron bastautc acogida a pcsar de habcr sido 
vcndidas a prccios altos. 

Los chumbcs tipo cintilla, por lo bonitos y decoralivos no tuvieron otros productos 
sustitutos, los collarcs y los bolsos tuvieron bastanle aceplaci6n frentc a las 
artesanias <le otras rcgioncs y las coronas claboradas en chumbes y plumas no 
tuvieron sustitutos. Los instrurnentos musicales fueron bicn acogidos a pcsar de la 
cornpctcncia. 



3. COMERCIALIZACION

Para cfccto de discfiar estratcgias de comcrciaJizaci6n es importante definir los 
scgmcntos dcl mcrcado y las caraclcrislicas de cada uno de ellos. 

Los rcsultados arrojados por la sislcmalizaci6n y proccsamicnto estadfslico de la 
i11formaci611 cncucslada sobrc los aspcctos conccptuales frcnte a la segmentaci6n 
dcl mcrcado de artesanfas indfgenas dcl Amazonas y cl Putumayo sefialan las 
siguicntes conclusiuncs: 

Scgmcnlaci6n con critcrios gcograficos 

De acucrdo a los rcsullados prcliminarcs cncontrarnos que los extranjeros en bucna 
p,trlc conocian las artcsanfas del Amazonas, y adquirieron en grandes cantidades 
cspccialmentc tallas de rnadera, por razones lucrativas, aunque su frecucncia de 
compra era basl,mlc baja. 

Para cl caso de los visilantcs de Santafc de Bogota, aunque conocian algo de las 
arlcsanfas amaz6nicas, se interesaron espccialmcntc por las yanehamas, las 
mascaras y las tallas de madera en general. 

Para las personas de otras ciudades y regioncs del pafs, aunque 
nmstraron un intcrcs rclativo, no fueron compradorcs importantcs. 

En cl caso de los st,mds con productos de! Pulumayo, las tres cuartas partes de los 
visitantes provienen de la capital de pafs, lo cual indica que cu1U1titativamente cs 
un mcrcado de gnm significaci6n. 

Scgmentaci6n con criterios dcmograficos 

Scxo 

La difcrcnciaci6n s,;xual en cl mcrcadeo de productos cs un clcrncnlo imporlante; 



porquc pcrmite encontrar difcrencias de opinioncs, actitudes y patrones de compra. 
El 55 % de las personas fueron mujercs y cl 45 % restante hombres. 

En el caso de las artesanias <lei Amazonas, se encontr6, que las mujeres fueron 
las mas intcresadas con los productos artcsanalcs y sus principales compradoras, 
con lallas de madera, mascaras, yanchamas y mufiecas. 

l\iientras quc los hombres, se inleresaron especia1rnente por los manguarcs, los 
chinchorros y los bastones. 

Esto nos da una clara difcrencia en la representaci6n y uso que se le pucdcn dar 
a eslos objetos frente a la diferencia de opinion desde el punto de vista sexual. 

Para las artesanfas del Putumayo, se encontr6 en las mujeres un alto grado de 
receptividad y sensibilizaci6n frente a los productos artesanales de instrumentos 
musicales en miniatura como los tambores, las flautas y rondadores. 

Los hombres mostraron mayor intercs por las mascaras y bancos, el 55 % de los 
cncuestados les gusto las mascaras decoradas por su presentaci6n y trabajo. En 
scgundo lugar, al 12 % de los encucstados Jes llam6 la atenci6n las coronas y los 
collarcs tambicn por su presentaci6n y trabajo y en terccr lugar a un 10% le 
gustaron los Sanjuanes por su trabajo. 

Tambicn los niiios se intercsaron por los instrumentos musicales en miniatura. 

Edad 

Para csta variable fue ncccsario establcccr un rango de cdades, para asf conocer 
las divcrsas opinioncs y patrones de compra. La gran mayoria de los encuestados 
fucron personas cntrc los 17 y los 40 afios quc cubren cerca de cualro rangos de 
cdadcs. El promerio cs de 30 aiios. Las razones partcn desde el intcrcs de 
contestar la cncuesta hasta scr unos segmcntos bastanlc definidos por su interes por 
las artcsanfas. 

A!H sc pudo hallar que los j6venes rnostraron un especial intercs por las mascaras 
y las tallas de rnadera, mientras a mcdida quc se crece en el rango de edad se tiene 
prcfcrcncia por elcmcntos dccorativos y funcionalcs para la casa y la oficina. 



4. PRECIOS

En cuanto a los Jlfccios, scgun las opiuiones dadas por los indfgenas accrca de la 
forrna corno valoran sus artesanfas sc tienc que existe claridad por parte de los 
indfgenas quc la Feria fuc una gran oportunidad para hacer conlactos y solicitud 
de pcdidos para llcvar a las cornunidadcs que representaban. Gran parte de sus 
produclos fucron vendidos a pcrsonas quc sc intcresaron con fines corncrciales 
(Exlranjcros, Galcria Cano, Artesanias de Colombia, otras). El nivcl de precios 
vcndido en la foria era mas bajo para el caso de las tallas de madera, quc en sus 
propias comunidadcs cuando sc vcndc directamcntc al turista. 

La base para ftjar los dcscuentos por grandes volumcnes de venla cran cl precio 
que conscgufau vender en Leticia, que es bastanlc bajo, ellos mismos considcran 
que en Leticia rcgalan su trabajo a las tiendas artcsanalcs dcl lugar. 

En cl caso de la valoraci6n por partc de los visitantes a Expoartesanias95, sc 
cncontr6 quc hay una difcrcnciaci6n segun rangos de precios. Asf, por ejemplo, 
la tcrcera partc de los entrevistados asign6 precios inferiores a $3.000 a los 
produclos observados, en tanto que en otro segmento el 42 % , valor6 entre 
$10.000 y $35.000 las artesanfas observadas. 

El valor promedio de las piczas cxpucstas fluctu6 alrcdcdor de los $ 25.000. 

La discrimi11aci611 de prccios por productos cs la siguicnlc: 

Eu las tallas de madcra de! Arnazonas quc fucron las artcsanias predilcctas de los 
visitanles sc tienc que los basloncs claborados por los wuitolos en palo de sangrc 
fluctuaban cntrc $15.000 y $30.000, la lalia de rnujcr $50.000 y las tallas pcquciias 
de canoas, piraiias o dclfines rnenos de $5.000. 

Los prccios de los canaslos en sauce con manija oscilaron entre $ 5.000 y $ 
$15.000, en tanlo quc la canasta con tapa y mango sc valor6 en $ 20.000. 

Los precios de los chinchorros de cumarc fucron de$ 37.000 y los de las coronas 
con plumas $25.000. 



Las arlesanias tikunas en madera de palo de sangrc fucron muy variadas y por 
cndc los prccios. /\sf, sc enconlraban tallas pcqueiias de animalcs entre $1000 y 
$3000, tallas mcdianas cntrc $ 4.000 y $15.000 y tallas grandes de delfincs, 
tucancs y piraiias cnlrc $ 20.000 y $ 30.000. 

El scgundo producto cscogido por los visitantes fueron los tcjidos, cspccialmcntc 
las yanchamas, cuyos precios oscilaron cntrc $3.000 y $16.000 segun los motivos, 
tamaiios y terrninados. Las bolsas de yanchama valfan cntre $ 20.000 y $ 30.000. 
Las muiiccas en yanchama tenfan prccios entrc $ 4.000 y $ 7.500. 

Las rnochilas de ojo de dios en cumarc, sc vendieron a valores que fluctuaron entre 
$ 4.000 y $ 7.000. 

Las mascaras, llamalivas por su gran colorido, sc vcndicron a prccios cntrc 
$10.000 y $15.000. Los stands tikunas tambicn vcndicron collarcs en cumarc y 
scmilla con prccios que iban de $2.500 a $ 15.000 dependiendo del tamaiio y 
adsornos incorporados. 

Los canastos de canagucho y cumare en base cuadrada sc ofrecieron a precios de 
$ J.000 y $ 4.000 cada uno. Los canastos de bcjuco en base redonda a$ 6.000. 
Las larnparas rcdondas con plumas de garzas sc vcndieron a $ 3.000 y $ 5.000. 

En cuanlo a las arlesanfas dd Puturnayo, los productos que mayor acogida fueron 
las mascaras, quc en caso de los inganos sc vendieron a prccios quc oscilaron entre 
$ 1000 y $ 3000, scgun tamaiios de 10 y 20 centimclros. Las mascaras en color 
sc avaluaron a $ 6.000 en tamaiio de 20 ems. 

Los collarcs de chochos y de plurnas y semiHas se vcndieron a $2.000, los 
chumbcs de un metro por 2 ems a $ 1.000 y los avcntadorcs a $ 500 y $ 1.000. 

Como sc obscrvara la mayor parlc de eslos productos expucstos lenfan prccios 
ccon6micos. 

En d caso de los stands de las comunidadcs Kamsa, las mascaras en sauce se 
vcndicron a prccios de $ 1.000, $1.500, $2.000 $2.500 y $ 3.000 

Los inslru.rncnlo� musicales, segundo producto prcfcrido por los visitantcs sc 
vcndicron as,: Dulsainas en lunda a$ 500, rondadorcs en tunda a$ 1.000, $1 .500 
y $2.500. depcm1icndo dd tamaiio y l<Js lamborcs en balso a $ 6.500, $ 8.500 y 



$ $10.000, ca<la uno. 

Las mochilas mcdianas en lana orion se vaioraron entre $ 1.500 y $ 2.500 y las 
mochilas en lana virgcn a $ 25.000. Las bufan<las en Jana virgcn de lamaiio 
mcdiano sc ofrccicron a$ 15.000. Los sayos mcdianos en orion sc vendieron a 
$ 40.000 y los gnm<lcs en Jana virgcn a $ 70.000. 

Los arcos y Occhas en chonla a $ 1.500 unidad y los collarcs en chaquira al mismo 
prcc10 

Los pro<luctos mas caros fucron los butacos en sauce con precios de $ 30.000, el 
saraway en sauce $40.000 y la familia <le Sanjuancs $ 300.000. 

Para complcmcnlar la informacion de ingrcsos y prccios, sc cfccluo otra prcgunla 
rclacionada con cl valor quc las pcrsonas estarian dispucslas a deslinar para la 
compra de artcsanfas, la cual dio los siguicnles rcsultados: El 54% gastaria menus 
de $100.000 al afio, lo cual <la un promcdio de $8.333 al mes. El 38% efcctuaria 
compras por valores quc fluctuan enlrc $100.000 y $500.000. 

Para cfccto de analizar la corrclacion cntrc ingrcsos y valor del consumo de 
artcsanias, se efcctuo mcdiante procedimientos econometricos una regresi6n entre 
estas dos variables. 

Los resultados imlican que cxistc una alta asociacion entrc estas dos variables ya 
que cl coelicienk de eorrelacion foe <lei 94 % . , lo cual indica que el valor <lei 
consumo de artcsanias dcpcn<lc <lei nivd <le ingresos de la poblacion. 

La ccuacion cs: C = A I B(Y) : C � 6,81 I 0,0040056 (Y) 

Donde C, es cl valor dd consumo mensual <le artesanias. 

Y, cs cl valor <lei ingreso mensual <lei hogar 

A, es cl coelicienle de posicion 

Il, es el coeliciente de Y 
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Los va1orcs cstimados fueron los siguicntes: 

Para ingrcsos de $200.000 cl valor de! consumo espcrado es de$ 1.700 mes 

Para ingrcsos de me<lio mill6n cl valor de consumo cspcrado cs de $4.200 mes 

Para ingrcsos de un mill6n cl valor dcl consumo espcrado cs de $8.300 mes 

Para ingrcsos de dos milloncs cl valor cl consumo csperado es de $16.500 

Tenicndo en cucnta que cl 45 % de los visitantcs a la feria ganan menos de un 
mill6n de pesos, el prccio de las artesanfas que sc vendan para este scgmenlo de 
la poblaci6n, dcbc ajustarsc a prcsupuestos de mcnos de $ 8.300 al mes. 

5. VENTAS Y FORMAS DE PAGO

Sc not6 una gran agilidad en la vcnta por parte de aquellos indigenas que habian 
vcnido con antcrioridad. 

Gran p,trtc de los indfgcnas cran tfmidos para ofrcccr sus pruductos, aunque con 
el paso dcl licmpo de la Feria y con la colaboraci6n de otros compaiieros indfgenas 
y de los mismos encuestadores csta tirnidcz sc fuc perdicndo y mejorando el nivcl 
de ventas de forma importantc. 

Cada uno de cllos aplicaba al final de la Feria eslratcgias de dcscuento cntrc el 
10% al 20% dcl precio inicial para dcshaccrsc de las exislencias, descuentos quc 
cllos consideraban aceplables en comparaci6n a lo que lcndrfan quc vcnder luego 
en Leticia. 

Adcmas, sc pcrdieron ciertas vcntas porquc no habia posibilidad de aceplar cheques 
y tarjctas de cr6dito, lo quc llcv6 a quc bucna parlc de los compradorcs solo 
adquiricran depcn<licndo de lo quc llcvaban en cfcdivo en csc momento, aunquc 
los mismos compradorcs rcconocicron quc cstaban dispucstos a llcvarsc mas 
clcmcnlos de lus imlfgcnas si cxisticran dichas facilidadcs. 

Olro clemcnlo importantc de la prornoci6n de cslos arlfculos es la ncccsidad de 



acompaiiamicnto <le catalogos o informaci6n accrca <lei producto y en donde se 
podian ubicar con posterioridad a los artesanos. Esta informaci6n dcbfa 
conccntrarsc accrca <lei uso, matcrias primas, significados, leyendas, es decir, 
clemcntos de la cultura asociados a la elaboraci6n de las arlesanfas. 

Por partc <le los in<ligenas, aunque sc rnostraron muy satisfcchos con la 
organizaci6n <le la Feria, consi<leraban quc esla dcbia ser mas segui<lo por que era 
la uniea posibili<lad de venla al afio, o por lo menos la existencia de un punlo de 
vcnta en Bogota. 

Las necesi<ladcs de publicidad son tangibles mostradas por los comcntarios de Jos 
visitantcs, publicidad enfocada haeia la creaci6n de una imagen publicitaria que 
relacionara las artcsanfas indigenas amaz6nicas con su cultura y su rclaci6n con el 
mcdio ambiente. 

Tambicn los in<ligenas consi<lcraron que cl local era muy pequeiio para la muestra 
quc traian, y mas si tocaba compartirlo. Situaci6n que sc prcsento en el stand 
dondc sc ubica<la las artesanias de las Comuni<ladcs <le San Martin, Palmeras y 
Mocagua en cl Pahei16n 2, la cual tuvo quc cornparlirse con el represenlante de los 
Yaguas. En cl Pahell6n 3 paso lo misrno con el stand de las Comunidades de El 
Verge!, Macedonia, El Progreso, Nucvo Jardfo y Nazareth que tuvieron que 
compartir un solo stand. 

6. PROMOCION

Las arlesanias expueslas mostraron una gran varicdad de <lisefios dependiendo <lei 
pro<lucto. Las mascaras esencialmente rencjaron una altfsirna variabilida<l y 
prcsenlaci6n <lependiendo <le la Comuni<la<l <londc sc claboraban. 

En cambio cxisHa pocas opcioncs en <liscfios para las !alias de ma<lera, 
sobresaturadas de <lclfines quc era lo ma, comcrcial, collares, bastones, mochilas 
y ccstcria. En algunos casos los misrnos indfgenas ignoraban la simbologia o 
rcprcscnlaci6n <le los diseiios hcchos en sus artcsanias. 

Sobre la promoci6n se prcgunt6 a los asistcnles si consideran necesario incluir 
informaci6n adicional acerca de las artcsanfas <lei arnazonas y cerca de las trcs 
cuartas partes respondi6 afirmativamente. 

La informaeiun que interesa conoccr sc rclaciona con la historia de los productos 
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en cxpusici6n (18%), con lus rnatcrialcs a parlir de los cualcs se elaboran (13%), 
con su significado y la simbulugfa (11 %) y con su origen ( (10%). Estos factorcs 
son clavcs para la curncrcializaci6n de las arlcsanfas dcl Amazonas en cl futuro. 

De otra parlc, cl 75 % de las personas entrevistadas en los stands Inga y Kamsa, 
manifcslaron quc para cfcclo de divulgaei6n de !us productos artcsanalcs, dcbe 
consignarsc en catalugos aspcctos talcs comu su origcn y pruccdencia (15 % ), la 
i mpurtancia de su significado y sirnbolismo (9 % ) y conocer su historia 
tambicn(7 % ). 
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