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2.109 POSICIONAMTENTO DE UN VEINTE PORCIENTO (20%) DE LOS 

PRODUCTOS DESARROLLADOS EN LA CADENA PRODlJCTIV A DE 

CERAMICA 

Los productos desarrollados en la cadena productiva de ceramica dentro de! Programa 

acienal de Conformaci6n de Cadenas Productivas, se agrupan en cinco lineas, las cuales 

se describieron en las a e orias en disefio para el desarrello de productos, numeral 2.76, 

informe que fue entregada en la pasada interventoria de Noviembre de 2004. 

Las lineas desarrolladas se expusieron en el stand de cadenas productivas de Expoartesanias 

2004. Las piezas exhibidas se escogieron de acuerdo a su contenide en disene, resultade de 

los estudies en tendencias de mercados y productes, con el fin de alcanzar una buena 

aceptaci6n y posicienamiento en el mercade. Algunes de los productos de las lineas 

desarrelladas son. 

Linea de servicio de mesa· 

• Plates geometrices

• Frutero centro mediano redendo

• Frutero .centro medfano rectangular_

• Plato sopero triangular ' -

2 Linea sala jardin 

• Contenedores cilindricos (materas)

• Plates decorativos

• Masetero ceramica

• Jarr6n alto ceramica



• Jarr6n con cuello

3. Linea cocina

• Vajilla cafe "pepa cafe"

• Contenedor cocina con tapa

• Olla puma salida

4. Linea enseres y menaje

• Bandeja mediana

• Vajilla de te

• Vasija ceramica cuello largo

5. Linea estudio

• Mugs

• Candeleros ve16n grande, mediano y pequeno

• Portaretratos

6. ·Linea sala comedor

• Porta calientes y porta vasos

• Juego de candelabros

La aceptaci6n de los productos desarrollados se logr6 cuantificar de acuerdo al volumen de 

ventas alcanzado en el stand de Cadenas Productivas. Sin embargo, es importante aclarar 

que los artesanos pertenecientes a la cadena productiva de ceramica que participaron como 

expositores en Expoartesanias 2004 tambien exhibieron y vendieron las lineas y productos 

desarrollados en el programa. Por otra parte, las ruedas de negocios realizadas en Bogota en 



la Plaza de los artesanos. apoyaron la participaci6n en ferias de algunos de los agentes 

pertenecientes a la cadena de ceramica y enmarcaron las preferencias de los consumidores 

hacia determinados productos. 

Los articulos artesanales de ceramica que obtuvieron mayor acogida en el mercado y que 

representan mas del veinte por ciento (20%) de los productos desarrollados, se presentan a 

continuacion: 

PRODUCTO NIVEL DE ACEPTACION 

Frutero centro mediano redondo. 5% 

Frutero centre mediano redondo. 5% 

Masetero ceriunica. 5% 

Jarr6n alto ceramica. 5% 

Jarron con cuello. 5% 

Olla punta salida. 10% 

Vasija ceramica cuello largo. 5% 

Candeleros velon grande. 10% 

mediano y pequeiio. 

Del cuadro anterior se puede establecer, que de 20 referencias expuestas de productos 

nuevos de arrollados, 8 obtuvieron una a�eptaci6n superior al 40%, representado en 

articulos para lineas de servicio de mesa con fruteros, de jardin con maceteros ceramico y 

jarrones, de enseres y menaje con vasijas ceramicas, de cocina con olla de punta alida y la 

l i nea de estudio con candeleros. 

La linea de comedor no obtuvo gran aceptaci6n, aun cuando su concepto en diseiio 

utilitario y decorative es innovador y agrega valor al producto, la percepci6n que generaron 

en los consumidores fue mucho mas hacia lo decorative que a lo funcional del articulo, lo 

que influy6 en su bajo nivel de aceptacion. Sin embargo se espera que en futuros eventos 



en donde se exhiban este tipo de articulos, se logre cambiar las tendencias de! consumidor 

hacia las nuevas forrnas en disei'io y uso. 

Por otra parte, el exito alcanzado por los nuevos productos desarrollados, tiene que ver con 

el apoyo y conocimiento que sobre el programa prestaron en el stand los asesore de 

Artesanias de Colombia. Ellos visibilizaron los resultados de! programa e informaron al 

publico sobre los alcances del mismo. De igual forma, sensibilizaron a los consumidores 

sobre la importancia de apoyar el sector artesanal y prepender por la produccion de 

, articulos con valores agregados en disei'io y cal idad en materias primas. 



.c..n 4u� cuns1sre 1a ,. 1:.s un espac10 cte concertac16n entre empresarios de 
Rueda de Negocios? diferentes sectores como restaurantes, hoteles, 

almacenes de regalos (lista de bodas y promoci6n 
empresarial) y decoradores y diseiiadores de interiores, 
de las principales ciudades del pais: Bogota, Medellfn. 
Cali, Cartagena, con productores artesanales de! Sur 
Occidente colombiano. 

Por que del Sur :,. En el Sur Occidente colombiano se ha venido gestando 
Occidente? un proceso de cambio y renovaci6n en la propuesta 

artesanal, donde prima la innovaron, calidad y diseiio, 
conser ando el componente cultural 

Cinco razones para ,. Oferta variada y exclusiva para cada sector invitado 
participar 

� 
Participaci6n de los empresarios mas representativos de ,. 

la region 
� Presentaci6n de diferentes altemativas de negociaci6n 
� 

Productos de alto contenido de diseno y primacia de la ,. 

calidad 
,. Productos exclusivos para los clientes a solicitud 

Que- ofrece la Rueda � 570 metros cuadrados de exhibici6n de productos y 
de Negocios? presentaci6n de catalogos cornerciales 

,. Propuesta atracti va y di ferente 
,. Asesoria comercial yen diseno 

ANEXO 

Rueda de Negocios del Suroccidente 



RESUMEN EJECUTIVO. 

1. JUSTIFICACION

Con el prop6sito de fortalecer el sector productive artesanal del Sur Occidente 
colombiano, el Laboratorio Colombiano de Diseno, unidad p.1sto, ha venido 
ejecutando una serie de actividades con los diferentes productores del sector 
artesanal, encaminadas a la promoci6n y divulgaci6n de los trabajos realizados, 
buscando posicionar1os en el mercado nacional e internacional. 

Dentro de las acciones para el fortalecimiento de los productores artesanales a 
nivel nacional esta la realizaci6n de actividades de promoci6n por medic de 
eventos comerciales come es la Rueda de Negocios. 

Una Rueda de Negocios es un sitio para el encuentro entre oferentes Y 
demandantes, que tienen un interes en comun, donde el factor clave a evaluar 
sera el numero de contactos establecidos, que indicaran la potencialidad de la 
propuesta comercial para un mercado en especifico, con los clientes 
contactados se deberan desarrollar actividades encaminada:1 a fidelizar Y 
establecer relaciones comerciales a mediano y largo plazo. 

2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL 

Establecer contactos comerciales con clientes potenciales interesados en la 
compra de productos artesanales, ofrecidos por artesanos vinculados al 
Laboratorio Colombiano de Oiseno, mediante la realizaci6n cJ,� una Rueda de 
Negocios que se efectuara en la ciudad de Santa Fe de BogrJta los dias 13, 14 y
15 de octubre de 2004. 

2.2 OBJETIVOS ESPECiFICOS 

2.2.1. Definir los posibles tipos de clientes potenciales de lo·, productos 
manejados por los artesanos vinculados al Laboratorio Colornbiano de Diseno. 

2.2.2. contactar y confirmar la asistencia de los empresarios seleccionados 
como posibles compradores de la oferta generada. 

2.2.3. conocer el interes de cada grupo empresarial invitade, / preparar a los 
artesanos segun este enfoque. 

2.2.4. Realizar la jornada de presentaci6n y negociaci6n de :J Rueda de 
Negocios. 



2.2.5. Efectuar el seguimiento a las negociaciones establecidas durante la 
Rueda de Negocios. 

3. DESCRIPCION DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS
3. 1 Seteccionar posibles compradores, por sectores no tradicionales en la
comercializaci6n de artesanias.

Con el animo de dar un cambio en la costumbre de comercializaci6n de los 
productos artesanales, se seleccionaron diferentes sectores de la economia en 
los cuales seria atractiva la propuesta ofrecida, con base en este criteria se 
definieron los siguientes grupos de interes: 

• Hoteles • Tiendas de Muebles

• Restaurantes • Tiendas de obsequies

• Oecoradores y diseriadores de Comercializadoras internacionales interiores
• 

• Disefladores de moda

3.2 Selecci6n de posibtes clientes interesados en ta propuesta comercial 
presentada en la Rueda de Negocios. 

Para la creaci6n de la base de datos de clientes que tendrian interes en asistir a 
la Rueda de Negocios, de los sectores previamente fijados se tuvo en cuenta 
ademas la ciudad de procedencia de cada uno de ellos, que serian de las 
principales ciudades del pais: Bogota, Medellin, Cali, Cartagena y Barranquilla. 

De acuerdo con estos parametros se procedi6 a la busqueda de posibles 
clientes, por media de diferentes fuentes de informaci6n que fueron: 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

• 

Directorio telef6nico de Bogota 
Revista AXXIS 
Revista FUCSIA 
Directorio de Disenadores 2004·2005 
Camara de Comercio de Cali 
www. alafija. com 
www.publicar.com.co 
www. pag inasamaril las.com .co 

3.3 Metodolog ia para el contacto de los posibles interesados en asistir a la 
Rueda de Negocios. 
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• Despues de haber llevado a cabo la creaci6n de la base de datos de los
clientes prospectos se procedi6 a dar inicio al proceso de contacta con cada uno
de ellos, para este proceso de lleva a cabo un acercamiento de forma telef6nica.
Este proceso ademas sirvi6 como un primer filtro para la selecci6n de
interesados en asistir al evento.

• Formalizaci6n de la asistencia al evento: Posterior a la selecci6n y
descarte de interesados en asistir a la Rueda de Negocios, se procedi6 a realizar
un segundo acercamiento con el prop6sito de formalizar la invitaci6n telef6nica
realizada inicialmente.

En este paso se cont6 con el envi6 de 490 invitaciones, que contaban con el 
nombre, ciudad, direcci6n y telefono de cada contacto. Dentro de cada invitaci6n 
ademas se encontraba un formulario que se podria llenar y enviar via fax, con el 
prop6sito de confirmar la asistencia al evento. Para la puesta en marcha de este 
proceso se opero por medio de la empresa de mensajeria Servientrega, que 
cuenta con el servicio de entregas masivas, que era ideal para el despacho de 
las invitaciones. 

En Servientrega, se comprometieron a entregar las invitaciones en el plazo de 4 
a 5 dias despues de haber llevado las invitaciones a sus oficinas y los 
des inatarios que no se encontraran en el memento de entrega de la invitaci6n 
se procederia a realizar un segunda y tercera visita, de no poder encontrarlos de 
en ninguna de las visitas de pasarf a a uno o dos intentos telef6nicos, antes de 
des1stir de la entrega de la invitaci6n. 

• Confirmaci6n recepci6n de la invitaci6n y recordaci6n de la realizaci6n del
evento: Cinco dias despues de la entrega de las invitaciones en Servientrega, se
procedi6 a realizar una confirmaci6n de la recepci6n de la invitaci6n e interes de
asistir al eventa via telef6nica. El resultada de esta confirmaci6n fue de 413
con irmados.

3.4 Conocer los intereses de cada grupo empresarial invitado y preparar a 
las artesanos segun este enfoque. 

En un inicio se pretendia dar capacitaci6n a los artesanos segun las enfoques 
que deseban los diferentes sectores invitados, pero se detecta una debilidad en 
el manejo de negociaci6n y venta par parte de las artesanos. 

Con el praposito de mejarar esta debilidad de procedi6 a dar capacitaci6n en 
ventas y negaciaci6n par medic de charlas y talleres que servirian para mejorar 
el proceso de ofrecimiento de productos. 



3.5 Realizar la 
jornada de presentaci6n y negociaci6n del portafolio de productos manejado par 
el laboratorio Colombiano de Diserio. 

Durante las dias 13, 14 y 15 de octubre se llev6 a cabo la Rueda de Negocios 
del Sur Occidente, que tuvo lugar en la ciudad de Santa Fe de Bogota, en la 
Plaza de las Artesanos, en el horario de 10:00 de la manana a 5:00 de tarde en 
jornada continua. 

El recinto contaba con todas las condiciones ideales: ubicaci6n, amplitud 
locativa, zona de parqueo, servicios de restaurante y vigilancia. 

En la elecci6n de los dias para la realizaci6n de la Rueda de Negocios, se debi6 
prever algunas situaciones que podrian generar inconvenientes coma: 

• El dace de octubre, en Colombia generalmente se realizan protestas y
manifestaciones contra el gobierno.
• El dia catorce de octubre se jugaba un partido de futbol entre Colombia y
Brasil (Fecha de eliminatorias para el mundial)
• Se daba iniciaba un puente festive (lunes festive 18 de octubre), motive par
el cual muchas personas se desplazaban desde Bogota a diferentes sitios de
descanso.

La invitaci6n al evento se manejo bajo el nombre de! Laboratorio Colombiano de 
Oiserio, coma ente organizador, sin tener en cuenta aun no posee el 
reconocim1ento nacional ideal, para poder hacer uso de su Good Will, en cambio 
se debi6 hacer mas enfasis en Artesanias de Colombia que es una entidad ya 
reconocida a nivel nacional o con la de una figura de reconocimiento nacional, 
para la puesta en marcha del proyecto. 

Oebido a lo anterior tampoco se aprovecho de manera amplia la c9laboraci6n 
de Artesanias de Colombia No se dio un manejo apropiado y, amplio de la· 
publicidad del evento, coma sucedi6 con el comunicado de prensa emitido por 
Artesanias de Colombia, que fue publicado en dos peri6dicos, uno de compra 
especializa coma es Portafolio -Casa editorial El Tiempo- y otro de baja rotaci6n 
come es La Republica, donde el comunicado fue publicado pero sin hacer mayor 
cubrimiento el evento (ver comunicado en anexos). 

3.6 Efectuar seguimiento a las negociaciones rea!izadas durante la jornada 
de la Rueda de Negocios. 

Debido al concepto mismo de a Rueda de Negocios, se hace necesario que los 
diferentes contactos logrados durante la realizaci6n del evento. se les realice un 
seguimiento apropiado, puesto que seran la posibilidad de mejorar la distribuci6n 
de las productos artesanales a nivel nacional e internacional 



Para la correcta consecuci6n de este fin se realizaron una charla y un taller, en 
las ciudad de Pasto y Popayan, con la explicaci6n de los beneficios del manejo 
de una posventa apropiada y come se debe realizar para conseguir los 
resultados esperados. 

4 CONCLUSIONES 

4.1 En Colombia aun nose ha generado una cultura comercial ante la 
propuesta que ofrece la realizaci6n de una rueda de negocios, debido a esto los 
empresarios no reconocen la oportunidad que les brinda el ser invitado a este 
tipo de eventos. 

4.2 El formate comercial propuesto de "Rueda de Negocios" es una 
alternativa muy buena de promoci6n y divulgaci6n para las trabajos realizados 
per los productores de artesanias, par cuanto permite establecer relaciones 
comerciales a mediano y largo plaza con empresas comercializadoras, 
asegurando niveles de producci6n. 

4.3 A pesar de la baja afluencia de invitados se lograron establecer: 

• Total de contactos comerciales 

Del total de talleres asistentes recibieron: 

• 

• 

• 

Enlaces comerciales 
Propuestas en disefio 
Ventas efectivas 

Oentro de este contexto se puede extraer: 

77 

96% 
38% 
21% 

• Los invitados asistentes mostraron un concepto critico del mercado ante
la propuesta presentada per los empresarios artesanales, sirviendo de indicador
de la potencialidad de las productos para su comercializaci6n (si se tienen en
cuenta las concejos recibidos).

• A pesar de que el objetivo de la Rueda de Negocios no es realizar ventas
directas, un 16% de los asistentes lograron realizarlas, lo que reflej6 la
atractividad que presentaron algunos de los Talleres asistentes dentro de su
propuesta. El total de las ventas realizadas durante el evento ascendieron a
mas de diecisiete millones de pesos.



• Con los contactos establecidos durante el evento, se realizaron una serie
de negociaciones que se llevaran a cabo a partir del pr6ximo aiio, cuando los
artesanos ya hallan terminado la producci6n para EXPOARTESANIAS 2004. El
proyectado de ventas a concretarse con los contactos de la Rueda de Negocios
es de mas de ciento diez millones de pesos.

• Los tal!eres de artesanias que contaban con una propuesta en diseiio
adecuada e innovadora para el mercado contaron con un mayor numero de
contactos y negociaciones.

4.4 Promocionar la Rueda de Negocios por medic del nombre del Laboratorio 
de Diserio Colombiano come organizador no genera los resultados esperados, 
por que aun no se ha logrado posicionarse a nivel nacional. Se debi6 usar el 
nombre de una entidad de mayor reconocimiento nacional para que el evento 
tuviera mayor credibilidad ante los invitados. 

4.5 Despues de realizar charlas de retroalimentaci6n con los artesanos de las 
ciudades de Pasto y Popayan, se pudo notar que la Rueda de Negocios, les 
pareci6 una excelente alternativa de comercializaci6n de productos, que no 
cont6 con la afluencia de publica esperada. pero fue una interesante forma de 
trabajo. 

4.6 No obstante haber confirmado su asistencia algunos artesanos 
demostraron su falta de compromise y sentido empresarial al no asistir al evento. 

5 RECOMENDACIONES 

5.1 Realizar todas las actividades de un evento gran magnitud come fue la 
Rueda de Negocios, con dos meses de anticipaci6n. 

5.2 Se debe trabajar mas en la concepci6n empresarial que los productores 
de artesanias y en manejar mejor todos los recurses que poseen para reflejarlo. 

5.3 Ademas del contacto telef6nico y el envi6 de invitaciones, realizar una 
visita personal con los posibles clientes claves, explicando las caracteristicas, 
beneficios, ventajas y condiciones de la Rueda de Negocios. 

5.4 Mejorar en la presentaci6n def catalogo de productos por parte de 
algunos artesanos. 

5.5 Reducir los dias de duraci6n del evento. 

5.6 Efectuar actividades y eventos que propicien un acercamiento entre las 
artesanos de Narine, Cauca y Putumayo, que son las departamentos influencia 
del Laboratorio Colombiano de Diseno. 




