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INTRODUCCION 

 
En el desarrollo del contrato de capacitación y acompañamiento en el dentro de la 
actividad de mercadeo se incluye la formación en los elementos de que permite las 
artesanas de san Andrés el posicionamiento, negociación y mejora de las actividades 
mercadológicas en las artesanías de papel maché, wildpine productos en coco y calceta de 
plátano. 
 
La convocatoria a los beneficiarios se realizó principalmente a través de los líderes de las 
organizaciones.  
 
Se buscó proporcionar a los beneficiarios conocimiento de la actividad mercadológica 
como empresa para encontrar el mercadeo y las ventas en el posicionamiento de los 
productos. De esta manera se establecieron los temas a tratar para apuntar desde el 
conocimiento del mercado hasta el servicio postventa que se debe desarrollar, para lo 
cual se fundamento el inicio de la capacitación en la teoría y práctica del mercadeo 
moderno para empresas de índole artesanal y grupal. 
 
Se continuó la formación para consolidar estrategias ligadas al fortalecimiento de 
actividades mercadológicas que van a lograr la integralidad de los procesos de venta y de 
productos y que garantizan la continuidad en la oferta y colocación de productos y su 
posicionamiento. 
 
En esta parte se combino la capacitación con la asesoría individual que permitió llegar al 
desarrollo de las estrategias mínimas a trabajar en cada uno de los grupos. Se 
establecieron los fundamentos para la fidelización de los clientes y el entendimiento de 
que el servicio al cliente como estrategia debe ser bien estructurado. 
 
Dentro del proceso de asesoría se realizó el acompañamiento en los diferentes procesos 
de fabricación y elaboración de productos en los sitios de trabajos, así como el incremento 
de posiciones estratégicas para la participación en la feria y la venta de productos con 
acuerdos o alianzas estratégicas.  
 
Durante esta etapa se estableció compromisos en cuanto al producto, etiquetas, 
referencia, seguros y manejo de stand en ferias, esto con el fin de poder dar herramientas 
más competitivas con relación a las empresas y a la participación en el mercado. 
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Tanto la capacitación como la asesoría llevaron a los participantes a tomar decisiones que 
les permitirán organizar los elementos de exhibición y participación en el evento, así 
mismo se llegaron a acuerdos en cuanto a precios en feria. 
 
Las capacitaciones fueron desarrolladas en los salones de la Cámara de Comercio y en los 
sitios en donde además se desarrollaba la actividad de producción, para efectos de 
complementar la asesoría y la mejora de los productos elaborados y diseño para la feria, 
con el fin de contribuir con el ejercicio de enseñanza aprendizaje que se estaba realizando 
con los profesores que fortalecían la producción. 
 
En Cámara de Comercio se obtuvo la participación activa del coordinador del proyecto y 
del personal de la cámara para el proceso de enseñanza emprendido. 
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1. Formación en los principios básicos de mercadeo su definición  
 
1.1.  Principios y pasos para la Investigación de mercados.  

 
Se logró establecer con los beneficiarios los elementos estratégicos que permiten la 
identificación de los clientes, como instrumento de sostenibilidad, competitividad y 
productividad, por medio de la investigación de los elementos propios de un estudio de 
mercados, que permitan un posicionamiento, un fortalecimiento, consolidación y 
crecimiento del mercado objetivo de los empresarios del proyecto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno. 
Grupos participantes 

Artesanías de Colombia 2010 - San Andrés Islas 

 
Se impartieron conocimiento acerca de:  
 

a.  Identificación de necesidades de información. Se establecieron las preguntas 
necesarias para el conocimiento del mercado para poder establecer los 
objetivos de investigación y de sistematización de información. 
 

b. Consulta de fuentes primarias y secundarias. Los artesanos pudieron 
experimentar con la revisión de directorios para encontrar clientes 
empresariales. 
 

c. Establecimiento de procedimientos de levantamiento de información. Se 
determinó la forma en que se podría hacer el levantamiento de la información 
con observaciones, y se proporcionaron los instrumentos para efectuar los 
levantamientos. 

 

Salón Internet Cámara de comercio 

SAI 
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d. Proceso de levantamiento. Se realizó encuesta para los intermediarios y 
clientes finales.  

 
e. Tabulación de información. Se presentó como deben recibir y analizar la 

tabulación de información recolectada.  
 

f. Informe de investigación y resultados: su utilidad como instrumento de toma 
de decisiones para las estrategias de mercadeo. 

 
Todo lo anterior se complementó con la exposición de los artesanos sobre sus 
necesidades de información y la presentación de un esquema para indagar en el mercado. 

 
 
1.2. Diseño y Desarrollo de producto 
 
Se identificaron las diferentes fuentes que existen para inspirar el diseño y mejora de 
productos en el proceso de comercialización y venta de productos. Se establecieron con 
los productos actuales un comparativo en cada una de las áreas del proceso de 
comercialización. 
 
Dentro del proceso de formación se tocaron estos temas llegando a conclusiones expuesta 
por cada grupo y participantes a la misma: 
 

a. Establecer los productos y sus usos y el mercado objetivo: Una vez analizada la 
presentación de los productos se constató que ya estaban definidos los 
productos y que lo importante es ponerlos a prueba de mercado para verificar 
su uso y el concepto que los mismos tenían de lo presentado. 
 

b. Aplicar los estándares de aceptación de productos. Con el apoyo de los 
diseñadores de Artesanía de Colombia se colocaron estándares y puntos de 
mejora de los productos. Mercadológicamente hablando, se considero que era 
importante el seguimiento y medición de la calidad en clientes intermedios, en 
cuanto a lo complementario al producto empaque manejo de imagen e 
impacto y rotación de productos. 
 

c. Listado de productos sustitutos y análisis competitivo: se hizo un análisis sobre 
productos sustitutos del mercado más por su precio que por el material de 
elaboración. Se estableció que en el caso de wildpine son únicos. 
 

d. Ciclo de vida del producto y determinación de elementos de recompra: Se 
pudo hacer un comparativo que permitió establecer en que punto de se 
encuentran los productos y su inversión en actividades complementarias para 
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su crecimiento y desarrollo, y mantener el proceso de recompra por rotación y 
aceptación de productos. 
 

e. Usos y manejo del producto por clientes: Se hizo seguimiento a productos 
elaborados y posibles usos o mejoras que permitan su desarrollo. Se 
visionaron alternativas complementarias para ofrecer.   

 
Cada oficio presento varios productos para su análisis y presentación con miras a 
establecer los pros y los contras en su presentación, conformación de unidades de ventas, 
tamaños por clientes, se determino estándares de seguimiento por producto, se 
estableció usos y ventajas de los usos de alguno de los productos. 
 
Se determino la importancia en la innovación y la creatividad en la influencia que tiene el 
ciclo de vida de los productos tanto para los clientes como para la comparación con el 
mercado internacional y los competidores que tratan de imitar productos, por factores de 
la producción más especializados. 
 
La determinación de los interés del cliente permitieron llevar a la definición exacta de los 
productos para su uso y manejo por parte de los clientes, los artesanos definieron y 
establecieron su base venta de los productos por categorías. 
 

 
1.3. Fortalecimiento de marca de la empresa y símbolos. 
 
En el proceso de desarrollo de marca para las organizaciones y manejo del producto se 
estableció un análisis en los logos presentados propuestos para cada empresa por 
Artesanías de Colombia y se aporto con la discusión de los artesanos el mejoramiento de 
los mismos, de igual manera se estableció para cada una de ellas los logos como 
propuesta para la toma de decisiones de los artesanos para su uso y registro dentro del 
proyecto. 
 
Dentro de los temas manejados para la marca y complemento del producto y la empresa 
se desarrollaron estos temas que llevaron al análisis de empresarial. 
 

a. Definición de marca, lo importante de colocar un nombre y un logo a sus 
empresas y la tendencia de la misma. 
 
b. Símbolos y elementos para desarrollar una marca, se hizo un análisis de los 
símbolos para la escogencia e las marcas de las empresas y se determino algunas 
mejoras. 
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c. Evaluación y determinación de marcas, se estableció que era necesario ir 
cumpliendo los pasos de posicionamiento de la marca para lograr garantizar su 
permanencia en el mercado. Se estableció la importancia de la recompra y no ser 
reconocida por personas que venden, si no por el reconocimiento de la empresa. 
 
d. herramientas de calidad: Determinación del impacto de la  calidad desde el 
producto hasta el cambio de imagen corporativa 
 
e. Definición de requisitos de calidad: en cuanto al proceso y su impacto en los 
requisitos del cliente en los servicios complementarios acorde  la marca y el 
mensaje de símbolo.               
 
f. Proceso de evaluación de calidad de productos: indicadores que permitan la 
aceptación de acuerdo a la marca según la estrategia asumida en la misma. 

 
Todos estos temas con llevaron a un análisis exhaustivo por parte de los artesanos para la 
proposición de un slogan el cual es presentado para su inclusión en la parte de publicidad 
y el cual será expuesto posteriormente. 
 
Con relación a la calidad se complemento con lo expuesto por los anteriores asesores en 
cuanto a lo que el cliente desea y a las características intrínsecas del producto que son 
determinadas en su proceso de fabricación  o producción. 
 
 
1.4. Formación en Precio. 
 
Se dio a conocer a los artesanos y participantes del proyecto sobre los mecanismos de 
colocación de precios y el plan de ventas por productos según los tipos de ventas y de 
clientes. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno 
Artesanías de Colombia 2010, San Andrés Islas 

Clase de Precios 
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Se explicó la evaluación de los costos para la colocación del precio como una de las 
estrategias.  
 
Se hizo la descripción detenida del costo de producción sus partes y su colocación en el 
proceso de ventas. 
 

a. Definición de precios, se hizo una definición coherente con las posibilidades 
de la determinación de los precios pro clientes. 
 
b. Tipos de precios: se expusieron los métodos múltiples y método por costos 
para la determinación de su uso y conveniencia en la práctica empresarial. Una 
vez presentados se hizo el ejercicio respectivo sobre precios para cotejar su 
utilización con los clientes. 
 
c. Evaluación de costos y precios: se hizo un énfasis mayor en esta parte en 
donde se mostro el manejo de los costos y gastos de la empresa y como estos 
influyen en la colocación de los precios, desde los costos de producción hasta 
los gastos operacionales y no operacionales, para la determinación de utilidad. 
 
d. Listados  y políticas de precios. Determinar los mecanismos de colocación de 
precios y el plan de ventas por productos según los tipos de ventas y de 
clientes: Se hizo una entrega de formatos de implementación de listados de 
precios y parámetros de negociación con los diferentes clientes y la aplicación 
de % de ganancia para posibles negocios, tanto para el intermediario como el 
consumidor final. 

 
Se fortaleció en esta capacitación el Balance del Estado de resultados y la injerencia del 
precio en la utilidad o en las perdidas. 
 
Se comparo la colocación de los precios basados en el costo, el mercado y la manera de 
establecerlo para ser competitivo con productos sustitutos o similares. 
 
 
1.5   Planeación estratégica mercadológica. 
 
Se realizó una capacitación en este tema como complemento a los principios básicos de 
análisis del entorno presentado en la investigación de mercados y en las características del 
mercadeo. 
 
 Los temas tratados fueron: 
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a. Manejo de la base filosófica y fundamental de la empresa: su forma de creación y 
las necesidades de fundamentar el crecimiento y desarrollo de la idea y su 
fortalecimiento. 
 

b. Análisis Externo de la empresa y sus variables. Se expuso todas las variables que 
influyen en la empresa que hacen parte del entorno desde los cliente, política, lo 
social, económico, cultural, proveedores, legal, internacional. Para poder encontrar 
cuales son las oportunidades y amenazas para la empresa 
 

c. Análisis interno y se enfatizo en el área de mercadeo. Dentro de las cuatro áreas 
básica de la empresa, se mostro la necesidad de pensar en el corto y largo plazo 
sobre las actividades a ejecutar y se establecieron las posibles potencialidades  
amenazas.  
 

d. Misión y Visión. En mejoramiento y establecimiento de una orientación a futuro se 
mostro lo importante que era tener presente la razón de ser de la empresa y lo 
que pretende a un futro en lo referente a sus participación en cada área de la 
misma. 
 

e. Objetivos empresariales y metas de corto media y largo plazo: por cada una de las 
áreas de la empresa (recurso humano, financiera, proceso o producción y 
mercadeo) las metas y objetivos para el desarrollo y posicionamiento de la 
empresa en el mercado. 
 

f. Estrategias y políticas empresariales. Se mostro las estrategias y políticas que se 
deben tener en cuenta tanto en la parte general como en la parte de mercadeo y 
negociación  
 

g. Asignación de recursos. Se dio la presentación de los presupuestos y de la 
asignación de los recursos físicos y financiero para alcanzar los objetivos  y 
estrategias planeadas.  
 

h. Evaluación e indicadores de gestión. Cada indicador de gestión como herramienta 
de medición de los logros y puntos de manejo de la empresa, evaluación de metas 
con base variables medibles y alcanzables. 
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Lo tratado corresponde al interés presentado por el grupo como complemento a lo 
expuesto en la clase como fundamentos de proyección empresarial y fortalecimiento 
interno 
 
 
2. Fortalecimiento mercadológico   
 
 
2.1. Fidelización 

 
Se presentó a los artesanos estrategias actuales de fidelización de los clientes para efectos 
de poder conservar, retener y desarrollar mecanismos de recompra, el uso eficiente del 
servicio y las actividades anexas a este, administrando su relación de manera total con el 
cliente, buscando siempre dar respuesta a las expectativas y necesidades. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno. 
Grupos participantes 

Artesanías de Colombia 2010  San Andrés Islas 

 
Se dio aplicación al conocimiento sobre el tema de CRM partiendo de:  
 

a. entorno del cliente: basando su uso en medir las tendencias en cuanto a la 
competencia y la globalización que influyen en mejorar los procesos y la 
calidad de los productos. El desarrollo de las comunicaciones y tecnologías 

Clase Planeación Estratégica 

Salón Cámara de Comercio SAI 
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para el posicionamiento en los clientes, de igual manera generar efectos de 
lealtad en los clientes y el enfoque que da en el cliente. 
 
b. Se presentan las razones de por que trabajar con administración de la 
relación con el cliente CRM, como estrategia que posiciona a la empresa. 
 
c. Proceso estratégico del CRM. Como mecanismo de estandarizar el manejo 
de la planeación estratégica como actividad desarrolladora de proyección de la 
fidelización de los clientes y la creación de diagramas de Pareto para cada una 
de las empresas del proyecto. 
 
d. Construcción de la relación: se estimulo el uso de la creación de listas y  
bases de datos aplicables a generación de los lazos de integración con los 
clientes  
 
e. Se manejo de manera integral una programación que permitiera en primera 
instancia poder cumplir con: 

 ADQUISICIÓN DE CLIENTES 

 RETENCIÓN DE CLIENTES  

 ADMINISTRACIÓN ESTRATÉGICA DEL CLIENTE 
 

Lo anterior requirió la realización de visitas a los diferentes establecimientos 
de la isla para determinar la posibilidad de compra y su motivación. 

 
Se trabajo fuerte en el concepto FIDELIZACIÓN O LEALTAD fundamentados en los pilares 
de de la atención estratégica 
 

a. PERFIL DE CLIENTES los cuales se profundizaron viendo las necesidades que 
existían entre los artesanos. 
 

b. SEGMENTACIÓN DE CLIENTES, como busca definitiva de nichos acorde con el 
valor dado a las artesanías.  
 

c. INVESTIGACIÓN DE CLIENTES. Soportado en el análisis exhaustivo del sector y 
la injerencia en el mercado. 
 

d. INVERSIÓN EN TECNOLOGÍA, como herramienta de información y 
comunicación necesarias, se busca fortalecer esta parte para la 
comercialización en nichos de perfil artístico.  
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e. ADMINISTRACIÓNDE CLIENTES- PROCESO VENTA: control sobre los servicios y 
productos adicionales que se pueden dar para efectos de mejora de las 
condiciones del mercado.  

 
Es por esto que en el momento que se tome la Implementación de CRM, como la 
estrategia definitiva se deben cumplir todas las etapas para garantizar a los clientes una 
empresa solida en servicios y asesoría en todo lo relacionado con las artesanías. 
 
 
2.2. Servicio al cliente 
 
Se establecieron las pautas de servicio y atención cliente, así como la utilización de 
estrategias para desarrollar junto a la fidelización un posicionamiento en el mercado y en 
los miembros de la sociedad isleña, de igual manera con los clientes que los artesanos han 
escogido. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno. 
Artesanías de Colombia 2010 

San Andrés Islas 

 
Dentro del proceso de formación se tocaron estos temas llegando a conclusiones expuesta 
por cada grupo y participantes a la misma: 
 

a. Determinara el valor agregado tanto en el producto como en el servicio, haciendo 
énfasis en los tópicos culturales y el desarrollo de las condiciones insulares para la 
prestación de servicios. 
 

b. Se estableció estrategias como correos electrónicos como medida para el soporte 
de las estrategias postventa, así como seguimiento y medición de la calidad en 
clientes distribuidores. 
 

c. Se creó un sistema de información con base de datos (listado para clientes) que 
permita el fortalecimiento del servicio en donde los clientes sean sistematizados 
para poder dar cumplimiento a la realización de visitas o contactos periódicos.   
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d. Dentro de los ejemplos de servicio que van a ejercer las empresas estas se basan 
en generar una confianza en el servicio y en la entrega de los productos con una 
alta calidad. 
 

e. Se garantizara el manejo de la rotación de los productos para ayudar a los 
distribuidores a la generación de ganancia de manera equitativa.   
 

Para cada oficio se presentó una forma de realizar el manejo de os inconvenientes de 
comunicación entre clientes y empresa y se estableció en el caso de papel mache y coco 
que la cooperativa sea la que haga el proceso de comercialización para establecer 
estándares de calidad y de servicio con los clientes. 
 
Se pretende crear un test en el manejo de auditorías para el servicio y determinar las 
mejoras con respecto al producto, a la venta y los servicios post venta propuestos a los 
clientes. 
 
Consolidar un cuadro de seguimiento a los clientes según su compra y características de 
productos, aquí se incluirá el uso de ruta del cliente y habilidades para el manejo del 
servicio, así como los compromisos a declarar para que las empresas creadas trabajen con 
los usuarios. 
 
 
2.3. Distribución física. 
 
En el proceso de logística las empresas participantes determinaron que lo importante era 
no entrar a realizar la distribución de manera individual sino como empresa y los acuerdos 
solo serán de la misma manera. 
 
En cuanto al canal de distribución que se utilizara es el siguiente: de la empresa a los 
intermediarios y estos al consumidor final. 
 
Se propuso realizar almacenaje en los sitios de trabajos estipulados por cada oficio y el 
inventario será manejado para efectos de ventas a cada persona encargada de la gestión. 
 

a. En cuanto al empaque se piensa en utilizar empaques biodegradables y se 
estructurara el manejo de la complementariedad entre los oficios, como sería 
el de calceta y papel manche para el uso de las figuras. 
 
b. Embalaje para los productos sobre todo los que son grandes y también 
aquellos que tengan la connotación de ser frágiles. Para su protección y 
conservación. 
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c. Se presento un problema de abastecimiento de materia prima para el 
proceso de fabricación que afecta directamente la elaboración de los 
productos, así mismo la temporada de invierno para productos como la 
calceta. 
 
d. Transporte de la mercancía y la inclusión de los medios para medir costos, 
disminución de tiempos y competitividad en el manejo de los factores que 
pueden afectar el recibo de los productos.  

 
 
2.4. Plan de ventas. 
 
Se establecieron los principios para el desarrollo de un plan de ventas de cada uno de las 
empresas y las connotaciones que tenían e cada uno de las actividades mercadológicas, se 
identificaron entre otras las variables calidad, requisitos del vendedor y el plan de acción 
de las ventas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno 
Artesanías de Colombia 2010 San Andrés Islas 

 
a. Se estableció con los artesanos un esquema de las características de lo que 

debe tener los vendedores y sus habilidades para desarrollar la venta. 
 

b. Ante la necesidad de desarrollar competencias para la venta se planteo los 
requisitos mínimos de un vendedor profesional y de calidad, permitiendo con 
esto incrementar las capacidades para el desarrollo de la labor comercial. 
 

c. En lo referente a al plan de acción se presento como propuesta de un diagrama 
para el seguimiento a las proposiciones y el cumplimiento de los indicadores de 
gestión. 
 

d. Bajo la construcción de escenarios de clientes se presenta la demografía como 
elemento dinamizador del plan de venta dando así la cobertura  
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3. Aspectos Generales    
 
 
3.1. Productos   
 
Se realizaron visitas a los talleres y se establecieron directrices de mejora de los productos 
con un enfoque mercadológico, en donde se debía tener en cuenta en su totalidad el 
producto o vender y los clientes a los cuales se pretende abarcar. 
 

 
Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno. 

Grupos participantes 
Artesanías de Colombia 2010, San Andrés Islas 

 
La asesoría en cuanto la parte de productos se hizo haciendo referencia a: 
 

a. Tamaño para exhibición, de acuerdo a los intermediarios escogidos para el 
proyecto. 
 

b. Peso de los productos para colocación y uso de los stands o exhibidores, así 
como la aplicación de técnicas de transporte. 
 

c. Empaquetado de las unidades para la venta y los elementos de protección 
requeridos para la conservación de la pintura en el caso de los que lo 
requirieron ( papel mache). 
 

d. Unidades de ventas propuestas, en el caso de las tablas de coco por unidad, en 
el caso de los porta vasos en juegos de 4 y 6, en el caos de figuras en papel 
mache juegos de 6 e individuales, si es para detalles.  
 

e. Determinación de precios según clientes y desarrollo de promociones basados 
en el costo y valoración de los productos. 
 

f. Definición de características propias como argumentos de venta. 

Figuras de papel mache 
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g. Creación de elementos de juicio para garantizar calidad y generación de 

confianza en el mantenimiento de la venta y funcionalidad de los mismos. 
 
 

3.2. Etiquetas.  
 
Se recomendó realizar etiquetas para los productos que permitieran fortalecer la marca 
de los productos, así como la identidad de los mismos en la región, en cuanto a su símbolo 
y a la ubicación de los productores o empresa que oferta los mismos. 
 
Se propuso que las etiquetas tuvieran: 
 

a. Lugar de elaboración quedo en manos de los artesanos colocar una leyenda a 
alguno de los productos sobre SAN ANDRÉS. 
 

b. Dirección de la empresa, teléfono, correo electrónico, celular, 
 

c. Los cuidados que se deben tener con respecto al producto. 
 

d. Construcción de etiquetas con materiales biodegradables para complementar la 
propuesta de que la isla es reserva de la Biosfera. 
 

e. Desarrollar técnicas colaborativas para que los productos puedan ser  vendidos con 
estrategias de integración empresarial, la cuales pueden ir en las etiquetas.   
 

El diseño del logo y su uso en los productos también debe ser llevados a documentos, la 
etiqueta debe ser acorde también a otros elementos de imagen de la empresa, como: 
 

a. La publicidad( pendones, volantes, vayas) 
 

b. La papelería. 
 

c. Las tarjetas de presentación. 
 

d. Sellos de seguridad. 
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1.3. Referencias de productos. 
 
Para cada empresa conformada se realizó una propuesta para referenciar los productos, 
sacarlos al mercado y organizar administrativamente los productos para vender y fabricar. 
 
En la realización de esta referencia se utilizó letras y números para mayor facilidad y se 
entregan las siguientes listas, a cada empresa: 
 

Blue Lizard Primer grupo 
  

Categorización de productos 

Especificaciones Nombre propuesto 
Referencia 
propuesta Grosor 

imán cangrejo 6.5x8x2.5 de grosor 
Imán Cangrejo Amarillo y 
azul 1 ICANAZ 01 01- 019 

imán cangrejo 6.5x8x2.5 de grosor 
2 

Imán Cangrejo Amarillo y 
Rojo 2 ICANAMR 02 02-029 

imán cangrejo 6.5x8x2.5 de grosor 
3 

Imán Cangrejo Amarillo y 
verde 2 ICANAMV 03 03-039 

imán cangrejo 6.5x8x2.5 de grosor 
4. Este es igual a el segundo     

imán estrella 8de diámetro x 2.5 
grosor.J Imán estrella Azul  IESAZ 01 01-019 

imán estrella 8de diámetro x 2.5 
grosor 2 Imán estrella Rojo IESRO 02 02-029 

imán estrella 8de diámetro x 2.5 
grosor 3 

Imán estrella Azul Punto 
Amarrillo IESAZ.AM 03 03-039 

imán raya 7.5x7.5x2cm de grosor Imán Raya Rojo y Amarrillo IRAROJAM 01 01-019 

imán raya 7.5x7.5x2cm de grosor 2 Imán raya Azul y Amarrillo IRAZAM 02 02-029 

imán raya 7.5x7.5x2cm de grosor 3 Imán raya violeta IRAVIO 03 03-039 

imán raya 7.5x7.5x2cm de grosor 4 Igual al Azul y Amarrillo     

imán raya 7.5x7.5x2cm de grosor 5 Imán raya azul y naranja IRAZNA 05 05-059 

imán tortuga 7x9x2cm de grosor 
Imán Tortuga Violeta y 
Amarillo ITORVIOAM 01 01-019 

peces pisapapeles 20x10x2cm de 
grosor Pisapapeles Peces PISPEZ 01 01-019 

pisapapeles tortuga 15x12x3.5cm 
de grosor Pisapapeles Tortuga PISTOR 02 02-029 

portalápiz 10x9 de diámetro Porta Lápiz  PORLAZ 03 03-039 

    1. Para cada figura el numero a utilizar es de 01 a 019 dependiendo del aumento del grosor y/o 
tamaño 

2. la letra I = es imán 
   3. La letras siguientes dos o tres son el nombre de la figura CAN=Cangrejo, ES= Estrellas, RA= Raya; 

TOR= Tortuga 
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4. Las letras siguientes representan los colores AM= Amarillo R= Rojo V= verde AZ=Azul, Violeta= 
VIO, NA=Naranja 

5. Para los pisapapeles y portalápiz se coloca cada letra de acuerdo al color producido 
  

Se anexan a este informe los listados de los otros dos grupos. 
 
 
3.4. Manejo de Stand. 
 
Se dieron las directrices para el manejo de stand en ferias y eventos que permitan la 
exposición de los productos artesanales y organización sitios de exposición que permita la 
venta y el desarrollo de negocios al por mayor.  
 
Una segunda oportunidad de aplicar lo impartido se dio en la participación en el segundo 
evento ferial al que asistieron invitados por UNODC y Acción Social, en la Isla de San 
Andrés. 

 
Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno 

Artesanías de Colombia 2010 San Andrés Islas 

 
a. Decoración de los stands, manifestación de lo típico o su relación con el sitio 

de origen de la artesanía. 
 

b. Organización de mercancía por material, peso, tamaño y diferenciación por 
precios, en los sitios 
 

c. Presentación de material publicitario desde tarjetas, catálogos, pendones, 
volantes y cartillas de negociación. (aún no están disponibles) 
 

d. Sistematización de información en puntos de ventas y consolidación de 
clientes.  
 

e. Presentación personal, estandarización de vestimenta (uniformes),  
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f. Revisión permanente de los productos para su venta (empaques en buen 
estado, limpios, combinados, rotación). 

 
 

3.5 Seguros 
 
Se desarrolló la exposición de cuales seguros se podrían tener presente para las empresas 
 

a. El seguro de transporte. Para efectos de cuidado de la mercancía. 
 

b. Pólizas de cumplimiento para contratos grandes. 
 

c. Seguros de fabricación. 
 

d. Garantías por deterioro. 
 

 
Fotografía: Luis Alfonso Osorio Moreno 

Artesanías de Colombia 2010 San Andrés Islas 

 
 
 
4.  Vitrinas 
 
Para el montaje de las vitrinas, se establecieron seis almacenes diferentes que tienen la 
intención de la compra de los productos a los cuales se les realizaron las visitas. 
 
En la Isla se identificaron 3 almacenes adicionales que manifestaron interés cuando se les 
lleven los productos y una vez evaluados podrían estar dispuestos a firmar la carta de 
intención y a realizar la compra y venta de los productos. 
 
Los negocios que firmaron las cartas de intención que se anexan al presente informe: 
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a. Almacén Arco Iris. 
 

b. Importadora Gina Paola 
 

c. Multicell 
 

d. Coco Noni 
 

e. Kimberly Shop 
 

f. Asociación de Artesanos de San Andrés Blue Lizard Art 
 

g. La Tertulia. 
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5.  Logros e Impactos 

 

 Hubo gran receptividad de los asistentes tanto a los temas dictados 
durante los seminarios como a los temas tratados en las asesorías 
individuales. 

 

 Hay gran expectativa de los beneficiarios por la feria Expoartesanías y 
por la producción que se requerirá para la participación. 

 

 Se enfatizó en  el aspecto de precios y determinación de los costos, 
logrando que los beneficiarios entendieran la importancia de los 
mismos. 
 

 Se hicieron contactos con 7 puntos de ventas para la exposición de y 
colocación de vitrinas. Depende de los beneficiarios el mantener este 
interés y lograr que sean efectivos en la medida en que surtan 
productos y cumplan con los pedidos. 

 

 Se entregaron 3 usb a los tres grupos para el desarrollo administrativo. 
 

 Se entregaron 3 pendones para publicidad en los eventos en los que 
participen los grupos. 

 

 Se consolidó la formación de los beneficiarios en algunos temas que ya 
habían sido tratados en actividades previas de gestión empresarial y de 
eventos 
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6.  Limitaciones  

 
 

 Relaciones interpersonales están un poco deterioras y complicadas al interior 
de las organizaciones y de los grupos de formación. 
 

 Se hace necesario hacer un énfasis en el manejo organizacional, de relaciones 
interpersonales y de visión compartida, que permita que las organizaciones o 
empresas de artesanos conformadas y legalizadas se fortalezcan. 
 

 Bajo nivel de producción de las empresas, de una parte para atender el 
comercio local y de otra frente a la expectativa de participación en 
Expoartesanías, hecho que afectó la gestión de vitrinas comerciales en la Isla. 
 

 Las empresas organizadas realizaron su trabajo de producción dirigido a 
cumplir con la cantidad mínima que les permita cumplir con la feria. Asumen la 
producción de forma muy superficial y no superan del todo el sentirse como 
en actividades de formación. Dificultad para asumir la gestión y producción 
como compromiso serio y proyecto productivo de sus respectivas empresas. 
 

 Existe un manejo de algunos productos con un alto valor al intermediario y 
supra valorado con respecto al mercado, en consideración al trabajo artesanal 
que implicó. No aceptan aplicar un costeo racional teniendo en cuenta que se 
encuentran en el punto más bajo en la curva de aprendizaje (menor 
producción en mayor tiempo) y que este  costo disminuye radicalmente con la 
inversión de la curva. 
 

 Se presenta poca producción en productos que pueden impactar en la feria 
como es el caso de calceta. 

 

 Los beneficiarios están concentrados en la producción y por ende se da poca 
participación en las capacitaciones teóricas. 
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7. Conclusiones. 
 
 

 Se necesita una continuación en el establecimiento de una la política de precios 
para que las empresas lleguen efectivamente a ser competitivos. 
 

 Las empresas productivas y sus subgrupos deben mejorar su organización 
administrativa y buscar disminuir las diferencias internas. Debe existir mayor 
compromiso y responsabilidad por todos los  integrantes 
 

 Las empresas de artesanos ya iniciaron ventas y tienen gran expectativa en ventas 
futuras y en el posicionamiento del producto.  
 

 Se logró el aprendizaje de los temas a nivel teórico y la aplicación en la práctica 
mercadológica y de ventas. 
 

 Se debe implementar un sistema que permita a los grupos poder mercadear con 
los productos que son similares. 
 

 Hay alto compromiso por ventas pero el mercado está exigiendo que los productos 
tengan un escrito o referencia que diga San Andrés. 
 

 Existe gran expectativa por parte de las empresas de artesanos y de sus 
integrantes para el desarrollo de las ventas y posicionamiento del producto.  
 

 Se debe continuar asesorando a las empresas para fortalecerlas a nivel 
administrativo, organizativo, productivo y comercial y de ser posible enlazarlas con 
otros proyectos ligados al turismo, buscando el apoyo de otras instituciones para 
consolidar los grupos. 
 

 Se pueden desarrollar a futuro otros productos por el tipo de demanda que existe 
de los intermediarios: algunos ejemplos, estuches para celulares, porta papeles, 
entre otros. 



 

Feria Caribian – San Andrés Islas Diciembre 2010  

 

 



 

 

 



 

 

  



 

Pendones de los grupos artesanales de San Andrés Isla 

 



 

 



 

 

 

 



 

 

Afiche promocional Expo Plantarte 

 




