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NICIPIO SOACHA

Fechas: Sept 28 — Nov 09 — Nov 29
Cobertura: 45 artesanos
Productos: Munequeria, Tejidos

Tiempo de ejecucion: Capacitaciones: cuatro de 80 horas cada
una. Asesoria: 60 horas.

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

En este municipio se desarrollaron cuatro capacitaciones con el programa
“Administrando mi taller artesanal”, de las cuales tres se ejecutaron en las
veredas de Chacua, San Jorge, y Villanueva, y la cuarta en la zona urbana.
Las capacitaciones se desarrollaron paralelamente por lo que se contd con
la colaboracion de dos multiplicadores, uno dedicado a la zona urbana y a
la vereda de Chacua y el otro se dedicd a capacitar las dos veredas
restantes. Las capacitaciones terminaron satisfactoriamente por lo cual se
prosiguio con la ejecucion del taller de capacitacion en manejo contable y

se espera desarrollar un taller de comercializacion. Con respecto a los



artesanos que asistieron a las capacitaciones, estuvieron muy motivados
y atentos con todo el proceso desarrollado tanto por las multiplicadoras,
como por el asesor, lo que conllevd a que se ejecutara exitosamente el
convenio en el municipio. Los comentarios que merecid el programa
dados por los artesanos fueron su practicidad y excelente metodoiogia.
Con respecto al grupo de asesores se comentd acerca de su excelente

preparacion e idoneidad sobre los diversos temas.

Taller de comerciakizacion. En este municipio se desarrolld exitosamente
el taller de comercializacion de acuerdo a lo programado en el plan de
operaciones y a su vez se realizd una asesoria en el manejo contable y en
otros temas referentes al area organizativa y administrativa. El proceso
fue muy dinamico generandose una fluida interaccion entre los artesanos
y el asesor del convenio. Los comentarios que merecio el taller, fueron
que este cambio la forma de visualizar el mercado tanto potencial como
existente, ya que las herramientas brindadas contribuyen a una mejor
comprension acerca de como se debe ofrecer y como se debe analizar la
demanda con el fin de crear un mercado exitoso y sobre todo
permanente. Las fortalezas que presenta el grupo artesanai son que
tienen un buen producto, en parte gracias a la oportuna asesoria en la
parte de disefio; por otro lado se destacan algunos artesanos como
posibles lideres del proceso de comercializacion de la empresa asociativa,

ya que es de suma importancia fa presencia de alguna persona que este



dispuesta a iniciar el proceso de contactos y distribucion de los productos;
sin embargo, la fortaleza principal que presenta la comunidad artesanal se
sostiene en la gran motivacion y empuje de cada uno de los artesanos, ya
que iniciaron el proceso de asociacion y a su vez saben de la importancia
de trabajar en equipo. Al finalizar el taller de comercializacion, se
prosiguid con el disefio de la eswategia de comercializacion del municipio,
el cual se describe a continuacion.

Objetivos especificos:

e Comercializar en el mercado local en el corto plazo.

e Comercializar en el mercado regional en el mediano plazo.

e Comercializar en el mercado nacional en el mediano plazo.

Estrategias:

e Prepararse con el inventario de muy buena calidad para ia feria del 7
de diciembre en el municipio de Soacha.

e Contactar y promover un punto de venta en el municipio en un plazo
maximo de tres meses. Responsable comité de gestion comercial.
Lidera el proceso Julliet Marin.

e Elaborar un proyecto de promocion por medio de etiquetas y tarjetas
de presentacion en un plazo maximo de un mes. Responsable Luz
Angélica.

e Contactar y preparar produccion para las ferias de Manofacto en
agosto y Expoartesanias en diciembre en un plazo maximo de tres

meses. Responsable comité de gestion comercial.



o Contactar y presentar propuestas en diferentes puntos de ventas y
cadenas en Bogota en un plazo maximo de cuatro meses. Comité de

gestion comercial.

M IPIO PUERTO SALGA

Fechas: Oct 26 - Oct 27 —- Dic 05 - 06
Cobertura: 25 artesanos
Productos: Ceramica. Trabajo en frutas secas

Tiempo de ejecucion: 80 horas de capacitacion
40 horas de asesoria

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

La capacitacion empresarial con el programa “Administrando mi talier
Artesanal” se ejecutd en su totalidad. En este municipio se tuvo la

oportunidad de presentar el convenio por medio de la emisora del pueblo,



Salgar Stereo, ya que Elizabeth Bustos y José Wilman Garcia,
capacitadores del convenio, separaron un espacio en el programa mas
sintonizado de la emisora, el de 6 a 8 de la mafiana. El proceso de
capacitacion se desarrolld bien y sin inconvenientes, y segin la
comunidad artesanal éste  brindd conocimientos muy dtiles para
administrar el taller y asi poder organizarse como han querido desde hace
tiempo. Los multiplicadores han tenido gran acogida entre la comunidad
artesanal, gracias a sus facultades de lideres y a sus excelentes

capacidades de trabajo tanto en equipo como individualmente.

Taller de comercializacion. En este municipio se desarrolld el taller de
comercializacion sin inconvenientes, de acuerdo a lo programado en el
plan de operaciones. También se realizd asesoria en la parte organizativa
y administrativa. Igualmente el taller se realizd de una manera dinamica
donde se presentd una fluida interaccion entre los artesanos y el asesor
del convenio. Con respecto a las fortalezas que se presenta en el
municipio, éste cuenta con dos lideres, los cuales han motivado y agilizado
el proceso de asociacion del grupo, lo que ayudara a que puedan
comercializar apropiadamente en un futuro préximo. Ademas la
comunidad artesanal ha estado muy motivada y muy receptiva con todo el
proceso de asesoramiento y apoyo del convenio. Como debilidades se
presentan dos situaciones, la primera es que no cuentan con un horno

propio lo que puede ocasionar demoras en el momento de entregar algun



encargo, y también se presenta que los disefios no tienen los mejores

acabados, ya que no han recibido la asesoria en la parte de disefio. Esto

los limita con el mercado potencial que puedan cubrir, ya que las
exigencias de la demanda con respecto a los acabados y calidad del
material varia segun cada mercado que desee abastecer. Al finalizar en

taller, se disefio la estrategia de comercializacion, la cual de describe a

continuacion.

Objetivos especificos:

e Comercializar en el mercado local en el corto plazo.

e Comercializar en el mercado regional en el mediano plazo.

e Realizar un sondeo de mercado en el mercado regional en el corto
plazo.

e Comercializar en el mercado nacional en el mediano plazo.

Estrategias:

e Contactar y promover un punto de venta en el municipio en un plazo
maximo de tres meses.

e Contactar y promover la comercializacion de Arunsal en los mercados
de Puerto Triunfo, Medellin, Manizales, Bogota en un plazo maximo de
seis meses.

o Contactar los diversas ferias que se realicen en el mercado regional y
preparar la produccion necesaria. Plazo maximo de cuatro meses.

e Efectuar en proceso de observacion y andlisis del mercado de

Expoartesanias entre el 7 y el 17 de diciembre en Bogota.



e Contactar y preparar produccion en el mercado nacional, para

Manofacto en agosto

y Expoartesanias en diciembre en un plazo

maximo de cuatro meses.

Responsable: comité de gestion comercial de Arunsal.

MUNICIPIO GUADUAS

Fechas:
Cobertura:
Productos:

Tiempo de ejecucion:

Actividades realizadas:

Oct 27 — Oct 28 - Dic 13

25 artesanos

Tejidos en macramé, ceramica
capacitacion 80 horas.

Asesoria 50 horas.

Capacitacion ocon el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

Con respecto a la capacitacion empresarial con el programa

“Administrando mi taller Artesanal”, se ha presentado un alto grado de

desercidn ya que la mayoria de los artesanos estan involucrados con la

coyuntura politica y ademas los jefes no les permiten asistir a las

reuniones establecidas entre semana. Por otro lado, la critica situacion



economica del municipio, explica el grado de desercion del programa. La
cobertura de capacitacion con el programa, era de veinticinco (25)
personas, entre las cuales se encontraban unos pocos artesanos, y el
resto eran personas dedicadas a oficios como las manualidades, la
agricultura, entre otras actividades. Con relacion al primer mddulo se
presentd una desercion del 52%, es decir, terminaron doce personas. Se
presentaron inconvenientes de tiempo, tanto de tipo doméstico como de
trabajo. Sin embargo, la situacion es explicada claramente por la
coyuntura social y politica del pueblo. Para el mddulo dos, terminaron tan
solo ocho personas. Para el mddulo tres terminaron dos personas mas,
gracias a la comunicacion de unos artesanos asistentes a la capacitacion.
Finalmente, el grupo final constd de diez artesanos quienes dedicaron el
tiempo necesario para estudiar, comprender y aplicar el programa. Este
grupo, aunque reducido, desea organizarse e iniciar un proceso de
desarrollo de la actividad artesanal, y sin duda alguna, motivara al resto
de la comunidad artesanal para que se organicen en el mediano plazo.
Los comentarios que merecid el programa fueron muy positivos dado la
excelente metodologia y pedagogia implementada por el multiplicador y el
asesor.

Taller de comercializacion. En este municipio se realizd el taller de
comercializacion de acuerdo a lo planeado en el plan de operaciones. El
taller fue muy dinamico lograndose una fluida interaccion entre la

comunidad artesanal y el asesor del convenio. Los comentarios que



merecid e} taller fueron que este contribuyd a que se orientara clara y
certeramente sobre como se debe comercializar tanto en los mercados
existentes como en los potenciales. Las fortalezas que presenta el
municipio son que tiene un buen producto ya que comercializan en

Expoartesanias, lo que les facilita la entrada en otros mercados

potenciales. El grupo estda motivado y ha sido muy atento con todo el

proceso de ejecucion del convenio. La estrategia de comercializacion es la
siguiente.

Objetivos especificos:

e Comercializar en el mercado local en el corto plazo.

e Comercializar en el mercado regional en el mediano plazo.

e Comercializar en el mercado nacional en el largo plazo.

Estrategias:

e Contactar y preparar un punto de venta en el municipio. Estudiar y
promover otro punto de venta en el municipio. Plazo maximo tres
meses. Responsable comité de gestion comercial.

e Contactar y analizar la demanda de los diversos mercados en la region.
Informarse de ferias y de puntos de distribucion. Contactar y preparar
produccion. Plazo de seis meses.

e Comercializar en el mercado nacional contactando y preparando
produccién para Manofacto en agosto y Expoartesanias en diciembre.

Plazo maximo seis meses.



MUNICIPIO FUQUENE

Fechas: Noviembre 03
Cobertura: 20 artesanos
Productos: Cesteria

Tiempo de ejecucion: capacitacion 60 horas.
Asesoria 20 horas

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

El proceso de capacitacion empresarial no ha terminado debido a la
coyuntura politica presentada anteriormente y al bajo nivel de escolaridad.
Sin embargo, las artesanas han mostrado cierto interés para continuar con
el desarrollo del programa de capacitacion empresarial y se espera para la
siguiente visita que la capacitacion haya terminado y que se desarrolle el
taller de comercializacion y la continuacion del apoyo y asesoramiento a

los talleres artesanales.

Este es quizds uno de los municipios mas dificiles del convenio dado el

bajo nivel de escolaridad presentado en la comunidad artesanal. Sin



embargo, la metodologia utilizada fue tan practica y didactica que los
artesanos pudieron comprender el manejo del material contable. Como
ejemplo se presentd el uso de mazorcas para explicar la parte de costeo

por productos lo cual resulté muy divertido y practico.

MUNICIPI ATE

Fechas: Noviembre 02
Cobertura: 18 artesanos
Productos: Tejidos, cesteria

Tiempo de ejecucion: capacitacion 80 horas.
Asesoria 20 horas

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

El programa de capacitacion “Administrando mi taller artesanal” finalizd
oportunamente, y se espera que para la siguiente visita se pueda
desarrollar el taller de comercializacion sin inconvenientes. El porcentaje
de participacion fue alto y constante durante el proceso de ejecucion del

programa. Igualmente, se desarrolid el taller de capacitacion en manejo



contable sin novedad alguna. Los comentarios que merecid el programa
de capacitacion fueron muy buenos dado que la comunidad artesanal esta
organizada formalmente y necesita conocer el manejo administrativo con
el fin de mantenerse y continuar con el desarrolio artesanal del municipio.
Ei capacitador es el director de la Casa de la Cultura, lo que contribuyd a

que hubiera una buena asistencia de parte de la comunidad artesanal.

MUNICIPIO LENGUAZAQUE

Fechas: Noviembre 11 Noviembre 27
Cobertura: 35 artesanos
Productos: Talla en carbon, carpinteria

Tiempo de ejecucion: capacitacion 80 horas.
Asesoria 40 horas.

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

El proceso de capacitacion con el programa “Administrando mi taller
artesanal” presentd numerosos inconvenientes lo cual trunco el buen

desarrollo de la ejecucion del convenio. Se presentaron incumplimientos y



negligencia por parte del capacitador asignado. Sin embargo, se logrd
cambiar éste, y el proceso se realizd de una forma distinta, recargandose
el proceso de capacitacion al pasante del convenio. Para tal fin se decidio
que los artesanos vieran los videos y a su vez que leyeran los médulos, de
tal forma, se entraria a reforzar y complementar lo estudiado.
Afortunadamente, el nuevo capacitador tiene conocimientos en
contabilidad lo que ayuda a mejorar la comprension y entendimiento de lo
visto en el programa. Sin embargo, el taller de capacitacion en manejo
contable se desarrolld de acuerdo a lo estipulado en el plan de
operaciones. Se espera, que para la siguiente visita hayan visto los
videos, de tal forma que se pueda desarrollar sin inconvenientes el taller
de comercializacion y a su vez, se complemente y asesore en los temas de
contabilidad. @ Por otro lado, varios artesanos no asistieron a Ila
capacitacion con el programa “Administrando mi taller artesanal”, ya que
no mostraron interés para recibir la ejecucion del convenio. La gran
mayoria de los artesanos del municipio son menores de edad por lo que
ha complicado la formalizacion de la comunidad artesanal. A su vez los
menores de edad presentan problemas con la terminacion de sus estudios,
lo que puede discernir que no tienen mucho interés para aprender, sin
embargo han asistido a todas las reuniones.

Taller de comercializacion. El taller de comercializacion se desarrollo de
acuerdo a lo programado en el plan de operaciones. El taller se realizd de

una manera muy dinamica teniendo en cuenta que la mayoria de los



artesanos son menores de edad por o que mantener su atencion es

bastante dificit. La interaccion entre la comunidad artesanal y el asesor fue

muy fluida lo que contribuyo a que se diera buen entendimiento de lo

visto en el taller. Dentro de las debilidades se encuentran un producto

bien elaborado pero no es sobresaliente. Con respecto a la organizacion

de los artesanos, ésta se puede ver truncada por la falta de unién de la

comunidad y a su vez por la falta de interés. No se presenta alguna

persona que pueda liderar el proceso de comercializacién del municipio, lo

que puede ocasionar la no-utilizacion de las herramientas aprendidas en el

taller.  Sin embargo, se disefio la estrategia de comercializacion y se

espera que se ejecute de la manera mas conveniente.

Objetivos especificos:

¢ Comercializar en el mercado iocal en el corto plazo.

o Comercializar en el mercado regional en el mediano plazo.

¢ Comercializar en el mercado nacional en el largo plazo.

Estrategias

e Contactar y proponer un proyecto de comercializacion en el municipio
con el Alcalde electo. Plazo maximo tres meses.

o Contactar las diferentes ferias de la region y prepararse con la
produccion de muy buena calidad. Plazo maximo siete meses.

e Contactar con Artesanias de Colombia S.A. la promocion y

comercializacion de los productos del municipio para Manofacto en



Agosto y Expoartesanias en diciembre. Responsable Comité de gestion

comercial.
MUNICIPIO TENJO
Fechas: Noviembre 15
Cobertura: 15 artesanos
Productos: Papel reciclado, forja

Tiempo de ejecucion: capacitacion 80 horas.
Asesoria 35 horas

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“Administrando mi taller artesanal”;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

contable; taller de comercializacion.

En este municipio se ha presentado suma falta de interés por parte de la
comunidad artesanal para recibir la ejecucion cabal convenio, salvo el
taller de artesanas de "“Juaica Verde”, quienes recibieron toda la
capacitacion con el programa “Administrando mi taller Artesanal”,
(capacitacion realizada por Martha Florian) y han estado aplicando parte
de lo aprendido con el programa. Los artesanos pensaron que iban a

recibir dinero y que no destinarian tiempo para capacitarse; esta situacion



imposibilitd tener una cobertura mayor, sin embargo, el taller que recibid
la capacitacion ha cumplido con todas las expectativas que se tenian. Con
respecto a la capacitacion empresarial, esta fue muy oportuna ya que las
artesanas de Juaica Verde crearon su empresa asociativa de trabajo por lo
que han necesitado con suma urgencia aprender a administrar su negocio
artesanal. Por supuesto, los comentarios recibidos de parte de las
artesanas acerca del programa de capacitacion fueron muy positivos, ya
que la metodologia fue muy facil de entender y aplicar en su labor
cotidiana. Este grupo de artesanas esta liderando el proceso artesanal en
el municipio, lo que sin duda, dara ejemplo al resto de los artesanos en el
mediano plazo. De esta manera se podra ampliar la cobertura de los
artesanos capacitados con el programa “Administrando mi taller
artesanal”, puesto que el material de apoyo para la capacitacion es de uso
colectivo, y no significa que conque se haya hecho esta capacitacion, no
se pueda hacer una futura.

Taller de comercializacion. Ei taller de comercializacion en este municipio
se desarrolld exitosamente dandose una buena receptividad por parte del
grupo artesanal, gracias al dinamismo del taller. Los comentarios que
merecio el taller fueron muy favorables ya que les ayuda a enfocar el area
de comercializacion de la empresa. Como fortalezas se presenta la gran
union del grupo artesanal y sobretodo que se les ve una gran motivacion y
empuje para sacar la empresa adelante. Por otro lado se han movido muy

bien ya que comercializan en Artesanias el Zipa en Unicentro, lo que esta



ayudando a posicionar muy bien la marca dado por la variedad de

consumidores y por el buen punto de venta. Existe una persona que

lidera el proceso de comercializacion, lo que junto a lo visto en el taller,
ayudara sin duda alguna a que tengan éxito en el proceso. La estrategia
de comercializacion se describe a continuacion.

Objetivos especificos:

e Comercializar en la feria de la gobernacion entre los dias 18 y 20 de
diciembre del 2000.

e Contactar y comercializar en las ferias regionales en un plazo de tres
meses.

e Contactar y comercializar en las ferias nacionales en un plazo de un
ano.

Estrategias:

e Controlar y preparar la produccidon requerida para la feria del 18 de
diciembre. Responsable comité de gestion comercial. Lidera. Aura
Calvo.

e Contactar los diversos canales de distribucion y puntos de ventas en el
mercado regional con propuestas atractivas para el mercado potencial.

e Contactar y preparar produccion para las ferias de Manofacto en
Agosto y Expoartesanias en diciembre del 2001, con propuestas
nuevas y diferentes. Plazo maximo tres meses. Responsable comité de

gestion comercial.



MUNICIPIO SOPO

Fechas: Octubre 30 — Noviembre 01- Nov 22
Cobertura: 13 artesanos
Productos: Ceramica, porcelanicron

Tiempo de ejecucion: capacitacion 80 horas.
Asesoria 40 horas.

Actividades realizadas: Capacitacion con el programa
“"Administrando mi taller artesanal”’;
Seguimiento y asesoramiento en los
talleres artesanales; taller de manejo

ocontable; taller de comercializacion.

El proceso de capacitacion con el programa “Administrando mi taller
artesanal” termind satisfactoriamente de acuerdo a lo planeado por la
capacitadora asignada. Sin embargo, se presentd cierto grado de
desercidn, lo que ocasioné que no se tuviera la cobertura esperada. El
taller de capacitacion en manejo contable se realizd exitosamente, y tuvo
gran acogida entre las artesanas dado el alto grado de dinamismo e
interaccion entre las artesanas y el pasante.

Al igual como en otros municipios la ejecucion del convenio fue muy
oportuna, ya que en Sopd se conformd recientemente una asociacion de

artesanos, por lo que han necesitado conocer el manejo administrativo de



una microempresa. El grupo fue muy atento a la capacitacion aunque
haya sido reducido. Ademas, la artesana que colaboré con realizar la
multiplicacion tiene muy buena aceptacion dentro del grupo artesanal y
por otro lado es quién lidera gran parte de las gestiones en
comercializacion.

Taller de comerdalizacion. El taller de comercializacién se desarrollé de
acuerdo a lo planeado en el plan de operaciones. El taller se desarrollé de
una manera didactica y dinamica, lograndose una excelente interaccion
entre el grupo artesanal y el asesor del convenio. Los comentarios fueron
muy positivos ya que surgieron muy buenas ideas para comercializar en
algunos mercados potenciales, y que ayudd a cambiar la vision para
analizar el mercado existente y potencial. Las fortalezas que muestra el
municipio son que la comunidad artesanal estd muy motivada para sacar
adelante la organizacion artesanal. Presentan también un buen disefio y
acabado de los productos, gracias a la asesoria en disefio. Por la cercania
a Bogota, y con un buen proyecto de comercializacion en el municipio se
puede crear un buen mercado permanente. Existen algunas personas que
pueden liderar muy bien el proceso de comercializacién en el municipio.
La estrategia de comercializacion se definid de fa siguiente manera:
Obijetivos especificos:

o Comercializar en el mercado local en el corto plazo.

e Comercializar en el mercado de Bogota y de la regién en el mediano

plazo.



Realizar un sondeo de mercado a nivel local y a nivel regional.

Estrategias:

Contactar al gerente comercial de Alpina- Sopd en un plazo maximo de
dos meses y presentarle una propuesta de comercializacion de las
artesanias del municipio.

Ubicar un punto de venta en el municipio en el centro cultural con un
plazo maximo de dos meses.

Para realizar el sondeo de mercado, se investigaran precios Yy
productos de la competencia, mirar el mercado potencial, y analizar

demas factores. Responsable el comité de gestion comercial.



MUNICIPIO DE GUATAVITA

En este municipio se realizaron cuatro visitas en las cuales se tenia como
objetivo convocar y ejecutar el convenio en todas sus areas de accion. Las
visitas se realizaron en las siguientes fechas, agosto 31, octubre 18,
octubre 24 y diciembre 04. En estas visitas se contd con fa presencia de
la Dra. Diana Herrera y de la coordinadora del convenio, Ana Isabel
Aguilar. A pesar de haberse hecho la convocatoria con la suficiente
anticipacion por medio escrito ante el alcalde saliente del municipio, la
comunidad artesanal no mostrd algun interés por asistir y por organizarse
para iniciar la ejecucion del convenio. Por otro lado, la comunidad no
tiene interés en organizarse, porque no han tenido una buena experiencia
con el manejo del centro artesanal del municipio, ya que ha prevalecido el
interés particular sobre los intereses colectivos en este lugar. En
conclusion, la comunidad  artesanal tiene  problemas de union,
comunicacion y de motivacion, lo que hace que el proceso sea muy

complicado y complejo de iniciar.



CONCLUSIONES

En términos generales, ia ejecucion del convenio se realizé cabalmente de
acuerdo a lo programado en el plan de operaciones, salvo lo presentado
en Guatavita, donde la comunidad artesanal no mostré algun interés por
recibir 1a ejecucion del convenio. Las diversas comunidades artesanales
de los municipios a asistir por el convenio recibieron un programa
completo para el desarrollo artesanat del municipio donde se asesord en
las areas organizativa, administrativa y comercial, en disefio y en
capacitacion técnica del oficio. Cada drea de apoyo coadyuva a una
mejora sistémica y ordenada de la actividad artesanai, propugnando por
una mejora en las dimensiones sociales y econdmicas de la comunidad,
teniendo en cuenta que ésta no ha gozado de! buen nombre ni del valor
que ha merecido desde hace mucho tiempo. La Gobermacion de
Cundinamarca y Artesanias de Colombia S.A. han realizado sin duda
alguna una labor inconmensurable e invaluable con las diversas
comunidades, iniciando un proceso que cambiara fas vidas de cada uno de
los artesanos y a su vez generara una dinamizacion de sus economias en
el mediano y largo plazo.

Cabe anotar y recomendar que el apoyo no se debe detener en este

punto, y es ahora cuando se deben crear nuevos proyectos que le den



continuidad y prosperidad a lo iniciado en los diferentes municipios. Es
por eso que se necesita continuar en las areas de comercializacion y
disefio, por ejemplo, promoviendo su oficio, dandole la importancia y el
empuje que es ahora cuando mas fo necesitan. Esto implicaria que las
diversas organizaciones artesanales entraran dentro de un proyecto de
incubadoras, donde se les brindara de todas las herramientas que fueren
necesarias para que salgan al mercado de una manera estratégica y
exitosa. Lo mas dificil para que una empresa por grande que sea, es
precisamente iniciar un proyecto de comercializacion, etapa en la cual la
gran mayoria de planes de negocios llegan a su final. Disefiando
proyectos que desarrollen precisamente estas variables, se daran
resultados muy positivos en el mediano y largo plazo en los diferentes
municipios. Los proyectos que se disefien pueden estar enfocados en las
areas de estudios de mercado o en la oportunidad de abrir mercados en
otras plazas, como la internacional. Queda solo por comentar que el
proceso fue muy gratificante y satisfactorio sabiendo que las comunidades
son dificiles y que la coyuntura politica y social no ha contribuido al libre

desarrollo de algun proyecto por fuera de la ciudad.



CONSOLIDADO TOTAL. INFORME CUALITATIVO

La consolidacion de la informacion de cada uno de los municipios arrojo
los siguientes resultados. La edad de los artesanos predomina entre los
35 y 50 afos, lo que quiere decir que el oficio artesanal en Cundinamarca
tiene tradicion y costumbre, predominando el sexo femenino. Con
relacion al tiempo dedicado entre semana se presentan dos tendencias
predominantes, la de 20 a 30 horas y la de 0 a 10 horas a la semana. Se
puede discernir que el oficio no es adquirido como una fuente de ingreso
fija y Unica y eso lo explica las otras actividades a las que se desempeian.
Sin embargo, utilizan en su mayoria todo el afio para elaborar las
artesanias, lo que hace que el habito no se pierda y se dé alguna
continuidad al oficio. Efectivamente, la otra actividad que predomina es la
labor del hogar, lo que se explica en parte por el gran numero de
artesanos de sexo femenino. Le sigue la actividad agropecuaria, lo que se
sustenta por la gran poblacion que vive en la zona rural, cerca del 67% de
la muestra. Las principales necesidades que se manifiestan en la poblacion
son en las areas de diseiio y en la gestion comercial, lo que lleva a
concluir que la comunidad necesita mas apoyo continuo acerca de los
temas en mencion. El nivel de estudio que prevalece es el de primaria, lo
que explica, el tipo de poblacion predominante. En Cundimanarca
predominan dos oficios principaimente, el de la tejeduria, el cual incluye

tejidos en macramé, en lana virgen, entre otros, y la cesteria.
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Informe cualitativo Fuquene.

El estudio exploratorio arrojo como resultado los siguientes datos.
Prevalece el rango de edad entre los 35 y 50 anos de edad, lo que da a
entender que el oficio es tradicionat, y se puede discemnir que se dara muy
buena continuidad dado que el resto de Ia poblaci(')n esta en los rangos de
25 a 35 ainos, prevaleciendo e sexp femenino. Con relacion al tiempo
dedicado semgnadmente el 66% de la poblacion dispone de mas de
cuarenta horas, lo que significa que et oficio es un habito y se tiene como
una fuente de ingreso. Informacion que se corrobora, ya que la
comunidad artesanal en su mayoria dedica entre 9 y 12 meses. Dos
actividades prevalecen paralelas al oficio artesanal, el hogar y la
agricultura. Con respecto a la aplicabilidad del programa se estima que un
67% del grupo estara aplicando lo visto en el proceso. EL tipo de
poblacion es en un 100% rural, lo que explica el bajo nivel de educacion,
ya que el 92% de la comunidad tiene estudios en primaria. En lo
referente a las principales necesidades que presenta el municipio se tienen
las areas de disefo y de comercializacion. El oficio que prevalece en el
municipio es el de la cesteria. Con respecto al manejo de inventario se
estima que un 83% no maneja inventario, lo que se explica por el nivel de
estudio de la comunidad lo que dificulta la comprension y el uso de la

informacion suministrada.
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Informe cualitativo Tenjo.

El estudio exploratorio que se realizd en el municipio arroja como
resultado los siguientes datos. La edad que prevatece es la de 35 a 50
anos, sin embargo se da una buena continuidad dado que el resto de la
comunidad es joven todavia, prevaleciendo el sexo femenino. Con
respecto al tiempo dedicado semanatmente, en su mayoria destinan entre
10 y 20 horas, y a su vez se dedican entre 9 y 12 meses at afo. Esto
quiere decir que el oficio ofrece un sustento significativo pero no lo
suficientemente relevante, ya que se dedican a otros oficios como el del
hogar, entre otros. El programa se esta aplicando sin inconvenientes, lo
que se explica por el alto grado de motivadon que presenta {3 comunidad
artesanal. El tipo de poblacion en su mayoria es de urbana. La principal
necesidad se manifiesta en la parte de comercializacion, lo que hace que
sea. opartuno el apoyo en esta area por parte del convenio. El nivel de
estudio que prevalece es de bachillerato incompleto lo que es un nivel
aceptable, dado que la poblacion en su mayoria es urbana. Los oficios que
se desarrollan en el municipio es el papel reciclado y la forja en hierro, sin
embargo el oficio mas organizado es el primero. El taller de papel
reciclado, esta bien organizado y manejan inventario, asicomo las demas

herramientas necesarias para administrar el taller artesanal.
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