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TALLER DE CAPACJTACION EN TECNICAS DE NEGOCIACJON EN EL MERCADO 
Y ASPECTOS DE COMERCIALIZACION 

Una de las debiLidades de los artesanos y artesanas que integran la Cadena Productiva de la Iraca 
en el Departamento de Nari.no se encuentra en el proceso de comercializaci6n de sus productos. 
Es muy poco el conocimiento que se tiene de los consumidores finales de los sombreros y demas 
productos que se o:frece en los mercados locales, regionales y en eventos feriales. 

Ante el mercado local, regional. nacional e intemacional el artesano tiene que mostrarse como un 
empresario con capacidad de realizar las negociaciones que se presenten en las diferentes epocas y 
eventos en los que participa, no obstante existen ciertas restricciones que impiden que el artesano 
salga bien favorecido en una transacci6n comercial o pierda una excelente oportunidad de 
negocios porno saber tratar a su cliente. 

Con el prop6sito de conocer algunas herramientas practicas de negociaci6n en el mercado, 
Artesanfas de Colombia S.A. a traves de su proyecto de fortalecimienlo de cadenas productivas 
que cofinancia FOMIPYME organiz6 un evento de capacitaci6n donde se desarroll6 el terna de 
tecnicas de negociaci6n para empresarios de artesanias. En este evento mediante el apoyo de un 
experto en Mercadeo especializado se socializ6 el estudio de mercado, realizado y cofinanciado 
por Artesanias de Colombia para los sombreros de Sandona, Narifio y otras regiones de Colombia 
hacia Norte America. 

En este evento se trataron temas como el tipo de productos en fibras naturales que el mercado 
consume, se analiz6 en detalle las importaciones y exportacioaes de los Estados Unidos con el 
resto de! Mundo, se analiza al consumidor por grupo de edad, gustos, preferencias y aecesidades 
de gasto, se mue tra las tiendas especializadas, no especializadas, los importadores los mayoristas 
y otros canales. 

Con esta actividad se pretende interpretar la necesidad de conocimiento y una visualizaci6n de) 
artesano empresario, para que desarrolle su labor a partir de conocer como es el mercado mas 
grande del mundo en todo tipo de productos, incluido el de artesanias tejidas en iraca, como el 
ombrero, los individuates, bolsos, etc. 

En esta capacitaci6n participan los Uderes de las diferentes organizaciones de artesanos de la 
iraca los propietarios de talleres y los comercializadores regionales que deseen mejorar sus 
conocimientos sobre el mercado de fibras naturales en los Estados Unidos de America. 

Esta es una gran oportunidad para que los artesanos empresarios y comercializadores interesados 
en iniciar algunos procesos de exportaci6n se enteren sobre como localizar a importadores de 
Estados Unidos localizados en diferentes regiones de la naci6n del Norte. 



OBJETIVO 

Capacitar a los artesanos y comercializadores de productos tejidos en fibra natural de iraca en los 
procesos herramientas y tecnicas de negociaci6n y Comercializaci6n de Artesanias. 

OBJETIVOS ESPECIFICOS: 

• Realizar con los artesanos (as) de la iraca un taller de capacitaci6n sobre tecnicas de
negociaci6n en el Mercado de las artesanJas.

• Brindar una Capacitaci6n especializada en comercializaci6n y mercadeo a los artesanos
(as) de la iraca <lei Departamento de Narifio.

• Conocer el tipo de consumidor ex.istente en los Estados Unidos de America, sus
caracteristicas, sus gustos, su localizaci6n y su especializaci6n.

• Presentaci6n del Sistema de lnformaci6n Comercial - SIART de Artesanias de Colombia
• Presentaci6n de las condiciones y procesos para la convocatoria de proyecto de

Certificaci6n con el Sello de Calidad "Hecho a Mano", Convenio Artesanias de Colombia
S.A. - ICONTEC.

ACTlVIDADES A REALIZAR 

1. Fonnulaci6n del Plan de Trabajo
2. Selecci6n de los Profesionales especializados en el tema de Mercadeo y Comercializaci6n.
3. Definici6n de las fuentes de financiaci6n del evento.
4. Proceso de invilaci6n de los participantes beneficiarios.
5. Realizaci6n de) evento.
6. Memorias

FECHA 

El evento tiene una duraci6n de un dia. El taller esta programado para dia 14 de Septiembre de 
2004, de 8 am. a 5 p.m. en las instalaciones del Laboratorio Colombiano de Diseno de Pasto. 

El evento inici6 con el Taller de manejado por el Doctor FELIX MARROQUIN, profesional 
del area comercial de Artesanias de Colombia S.A., quien mostr6 unas tecnicas universales para 
aplicar ea cualquier proceso de negociaci6n, iniciando desde la defmici6a de clientes o 
consumidores, el Mercado con oferta y demanda, los procesos de caljdad. Se enfatiz6 que son los 
beneficiarios de una negociaci6n deben ser tanto el productor artesano como el cliente, si los dos 
ganan ese negocio trae mayores posibilidades de venta y beneficio para el mercado. Se defmi6 el 
concepto de Competitividad mostrando que es la capacidad que tiene un producto de pennanecer 
en el mercado. 



Posteriormente se realiz6 un ejercicio practico de los costos que conlleva un proceso de compra 
tanto de Artesanias de Colombia, como de olros clientes nacionales que tienen los artesanos. Se 
mostr6 a los artesanos como se forma el precio de un producto que Uega a una tienda 
especializada o de cadena en otros pai es, apreciando los margenes de utiJidad que se van 
generando en cada agente de comercializaci6n que interviene en el proceso. Se saca la conclusion 
que un producto que se entrega en el lugar de producci6n se multiplica por 6. 7 veces al llegar al 
consumidor extranjero, de ahi que es conveniente prepararse para intentar Uegar a clientes que 
disminuyan un poco estos margenes para que el producto llegue a mejor precio al cliente final y 
para que se mejore el precio que se establece en el lugar de producci6n. 
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1. Cadena en la comercializaci6n

Artesaoo (Provredor) 

l 
Exportador (Artcsanias de Colombia) 

l 
Importador (Mayorista, Distribuidor) 

Detallista (fienda o Alrnaccn) 

l 
CLIENTE 

2. Bases de Negociaci6n en el Mercado

./ 

*TOD S SOMOS J_J -;NT• *

,Que e el MERCJ\00? 
./ Conjunto de compradorcs de un dctcnninado

product

,Que es NhGOCT CION? 
./ Dia.logo cntre dos partes para llegar a un acucrdo d

cornerc10 con mcrcandas.

Base de cualquier negociaci6n es la CON FIANZA 



2. Bases de Negociaci6n en el Mercado

(Cont.) 

Negociaci6n c n Provecdor s: 

./ Con bucnos precios - Descuentos por volumen de
compra
./ Asociarse para comprar en volumcn y tcner mas podcr

de negociaci6n .

./ Ca1idad en cl producto
./ Cumplimiento en las cntregas

./ �ormas de pago

2. Bases de Negociaci6n en el Mercado

(Cont.) 

Negociaci6n con Clientcs: (Artcsaruas de Colombia) 

./ umplimiento:
./ Cantidades
./ rcchas de cntrega
./ Colores, cspccific:1cionc , dimensioncs

./ Calidad
./ Prccios
./ Documentos requendos

./ Descuentos por v lumen de compra

./ Formas de pago



3. Aspectos de Comercializaci6n y

Mercadeo 

./ �Que es OMER IALIZACI , N?
./ Conjunto de actividadcs rcalizadas con cl fin de

facilitar una vcnta .

./ �Que es MERCADEO?
./ Conjunto de actividadcs rcalizadas con cl fo1 de

aumcntar las vcntas y el valor pcrcibido de un
producto y gcncrnr recordaci6n.

,/ (Que e COMPETITIVIDAD? 
./ Conjunto de capacidadcs para p der compcti.r;

permitcn quc el producto pcnnanczca y se posicion
en un m rcado.

3. spectos de Comercializaci6n y

Mercadeo (Cont.) 

./ Comcrcializaci6n Nacional
• Ferias, Puntos de Yentl (Almacencs), lnstituci nalcs o

Emprcsanales, lmacencs de Cadena.

� Corncrcializaci6n Internacional
• f or-anquicm en la rlorida, Clicntcs indcp ndicntcs en 

Estados Unidos y Eur pa, Alrnacencs de Cadena 



3. spectos de Comercializaci6n y

Mercadeo Cont. 
./ Aspectos ma importantes para la

C mercializaci ' n

• Prccios mpetitivos 

• Cali.dad optima

• Cumplimicn to
}> En ntrcgas y cspccificaci ncs

• Compctcncia

3. Aspectos de Comercializaci6n y

Mercadeo Cont. 
./ Aspect s mas importantcs para d Mercadeo

• I roducto difcrcnciad (Discn )

• Segmcnto bjctivo

• Montaje o exrubici6n
• ,mpaque de los productos
• Atcnci ' n de l s vcndcdorcs
• Informaci' n sabre el producto: resaltar ongen

y lecnicas como estrategia de divulgacion sobre
nuestras tradiciones y cultura.



INCOTERMS: Tcrminos Internacionales <le Comcrcio 

./ EX-WORKS

./ Parn A de C cs cl coslo al quc sc c:omprnn los procluctos; pua U:;n.,des es el precio 
al que le venden a I\ de C. 

./ Eso:. precio ya i.ncluye l:t g;u-iat,ci:t dcl provccclor, rodos los co Ins (dire IDs e
inclirectos) incunidos en la producc:ion y el transporte a la bodega de la Empresa .

./ FOB:

./ Es cl prec:io al cual c:otiza y vende I\ de C pafa exportn ion .
./ IAsto de! Produc:to + Cosio del Transpol'II! al puerto de embarque + Co to de 

Doc:umenlos de Exporfacion + Margcn de la Empresa

./ CIF:

./ Es el prec:io del produc:lo pue lo en cl dcstino final al que se crporto .

./ Precio FOB+ Scguros + l�te (Al pucrto destino + C1udad 6.nal) 

Costo de
. , 

xportac1on 

./ Producto Ex-Works 100o/o 75.000 
Ettqueta y ernpaquc + 2%

Transportc intcmo + 6%

Mancjo exportaci6n + 7%

Costos Agencia de •xport:aci6n + 15%

./ Precio FOB-Bogota 130°/o 97.500 

./ Precio CIF 160°/o

./ Nacionalizaci6n pais dcstino + 9°/o

./ Precio al IMPORTADOR + 169°/o 126.750 

fmlgl 



Costos de xportaci6n (Cont.) 

./ Gastos de bodegaje, distribuci6n
y margen de! lmportador +100% (Acumulado)

338% 253.500 

./ Margcn del Almaccn, Jmpuestos,
y dcmas gastos +100% (Acumulado)

676% 507.000 

Rcsumcn: 

Ex-Works 1.00 

•013 1.30 

CIF 1.60 

Na ionali7.aci6n 1.69 

Ganancia 3.38 

Almacen Final 6.76 

Refcrenci11.: 

Co11to Unitario: $ ... 



4. �Que es una Tendencia?

v" "Es la aplicaci6n en los productos de ]as 
manifcstacioncs sensacioncs y sentimientos que s 3 

instalan en la colectividad humana, a partir de la 
cvoluci6n de la sociedad." 

v" Surgen a partir de cstuclios de mercados, para 
definir prcfcrcncias c inclinacioncs de un grupo 
dctcrmmado de incLviduos. 

4. Tendencias

.,/ Se fundamcntan en: 
• Movimientos, idcologias, credos, corricntes; en forrnas de ver la

vida

./ Represcntan prcferencias c inclinacioncs de un cliente o
scgmento de mcrcado dcterminado .

.,/ Reflejan necesidades, deseos y ha ta rechazos de un grupo 
idcnti ficable de consumidorcs. 



4. Tendencias (Cont.)

../ 'fipos de tendcncias: 

./ Color : colores guc cuentan una historia sobre un tcma
e_ {)ecifico., cjemplo: la naturalcza, un sentimiento o un
s1t10 geografico . 

./ Disefio: De acuerdo a conccptos y movimientos que ya
cstan establccidos en cl mundo del disefio. Ejempfu.
MinimaJismo, Retro.

4. Tendencias (Cont.)

./ Tipos de tendencias:

./ Forma: Abstraidas de cualqui r rnedio de inspiraci6n.
I4cmplo: formas rcdondeadas, las gcometricas .

./ Textura: Inspiradas en las caracteristica de una tcxtura en
particular. Ejemplo: aspero, rugoso, brusco .

../ Materiales: Posibilidadcs de aplicaci6n y mczcla de uno o 
varios matcrialcs. J]Jemplo: Mezcla de madcras y fibras 
naturales en cl di e11o de rnobiliario. 



4. Tendencias (Cont.)

./ Para que se u an?
• 

• 

• 

Para el dcsarrollo de productos nuevos y frescos . 

Para crcar nucvos mcrcados, dcfinicndo temporadas de 
compra y dando nuevas opciones para el consumidor. 

Para permitir conoccr la obsolesccncia de un producto 
mcdiantc el analisis de su ciclo, cl cual esta dircctamcnte 
relacionado con la demanda. 

5. "Benchmarking"

./ �Que es "BENCJ IMAllKJN '?
./ /\nalisis profundo de la competcncia; se hace para vcr como

cstamos frentc a nu stros competidores

./ Aspcctos analizados:
./ Prccio
./ Ca.lidad: tcrminados y acabados
./ Disciio
./ fnnovaci6n
./ Exhibici6n



5. "Benchmarking" (Cont.)

./ Ejercicio practico para comparar pro<luctos' similares.

,/ Productos parcc1dos por material s, forma, cliseiio o 
concepto. 
Por csta raz6n, puc<lcn scr productos sustituto .. 

6. Conclusiones

v"SJ •MPRE cstar ricntados al s gmento objetivo 
d finido 

iseno y comercializaci6n de nuestros productos se debe 
hacer a parttr de la dema.nda y no de la fcrta. 

,/ Dcbemos cguir rccalcando y exaltan<l quc cl 
producto es artcsanal. 
- Esta connotaci6n bicn fundamcntada y documcntada iguc

siendo un valor agrcgado imp rtante· elcva el estatus del
producto y el valor pcrcibido.

- Material e in� rmaci6n sobre origcn de los produc os,
materias primas, regiones donde se trabaja y poblaci6n,
procesos de producci6n, tccnicas artesanalc:s, etc.



Un tema importante desarrollado por un especialista en Mercadeo y Marketing contratado por 
Artesanias de Colombia, quien habia desarrollado el Estudio de Mercado del Sombrero de 
Sandona y otros productos artesanales en los Estados Unidos de America. 

Este terna fue abordado por el Doctor SANTIAGO RUBIO JUNGUITO, quien realiz6 una 
exposici6n sobre el entorno donde se desenvuelve el mercado de las artesanias, el proceso de 
comercializaci6n de los productos artesanales de iraca y Mopa - Mopa, los agentes 
comercializadores que intervienen, los precios y los rruirgenes de precios que se van generando en 
cada uno de los agentes que apoyan este negocio. 

Para conocer el mercado de los Estados Unidos para las artesanias del Barniz y de la Iraca, se dio 
a conocer el perfil de los Consunudores existentes en Norteamerica, las generaciones que hoy se 
encuentran y que influyen en los gustos y preferencias, el tipo de clientes que puede encontrar un 
productor, los segmentos del mercado para productos de precios norrnales y de altos precios, las 
preferencias de los estratos altos y los co lores y disefios que mas Haman la atenci6n. 

Grafica y numericamente se mostr6 a los artesanos los precios de productos de iraca colombianos 
que aparecen en tiendas especializadas de New Yor� Miami, Texas y otros Estados del Pais del 
Norte. En cuadros resumenes de todas las importaciones que realiza Estados Unidos se muestra la 
participaci6n que tiene Colombia en este mercado, y la que tiene toda la regi6n Latinoamericana, 
el peso que tienen los paises Asiaticos, los cuales tienen abarcado mas del 90% del mercado. 

En general los participantes del Taller quedaron muy satisfechos con la exposici6n y el taller que 
desarroll6 el Doctor Santiago Rubio, solicitando un resumen del Estudio de Mercado y de la 
Exposici6n que se realiz6 en el evento, el cual se adjunta al presente informe. 




