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\LLER DE CAPAClTACION EN TECNICAS DE NEGOCIACION EN EL MERCADO 
Y ASPECTOS DE COMERCIALIZACION 

a de las debilidades de los artesanos y artesanas que integran la Cadena Productiva de la lraca 
el Departamento de Narifio se encuentra en el proceso de comercializaci6n de sus productos. 
muy poco el conocimiento que se tiene de los consumidores finales de los sombreros y demas 

>ductos que se ofrece en los mercados locales, regionales y en eventos feriales.

tle el mercado local, regional. nacional e internacional el artesano tiene que mostrarse como un 
1presario con capacidad de realizar las negociaciones que se presenten en las diferentes epocas y 
!ntos en Ios que participa, no obstante existen ciertas restricciones que impiden que el artesano
ga bien favorecido en una transacci6n comercial o pierda una excelente oportunidad de
gocios por no saber tratar a su cliente.

•n el prop6sito de conocer algunas herrarnientas practicas de negociaci6n en el mercado,
tesanias de Colombia S.A. a traves de su proyecto de fortalecimiento de cadenas productivas
e cofinancia FOMIPYME, organiz6 un evento de capacitaci6n donde se desarroU6 el tema de
;nicas de negociaci6n para empresarios de artesanias. En este evento mediante el apoyo de un
perto en Mercadeo especializado se socializ6 el cstudio de mercado, realizado y cofinanciado
r Artesanias de Colombia para los sombreros de Sandona, Nari.no y otras regiones de Colombia
cia Norte America

1 este evento se trataron temas como el tipo de productos en fibras naturales que el mercado 
nsume, se analiz6 en detalle las i.mportaciones y exportaciones de los Estados Unidos con el 
;to de! Mundo, se analiza al consumidor por grupo de edad, gustos, preferencias y necesidades 
gasto, se muestra las tiendas especializadas, no especializadas, los in1portadores, los mayoristas 
>tros canales.

m esta actividad se pretende interpretar la necesidad de conocimiento y una visualizaci6n del 
.esano empresario, para que desarrolle su labor a partir de conocer como es el mercado mas 
mde de! mundo en todo tipo de productos, incluido el de artesanfas tejidas en iraca, como el 
mbrero, los individuates, bolsos, etc. 

t esta capacitaci6n participan los lfderes de las diferentes organizaciones de artesanos de la 
.ca, los propietarios de talleres y los comercializadores regionales que deseen mejorar sus 
nocimientos sobre el mercado de fibras naturales en los Estados Unidos de America. 

ta es una gran oportunidad para que los artesanos empresarios y comercializadores interesados 
iniciar algunos procesos de exportaci6n se enteren sobre como localizar a importadores de 

tados Unidos localizados en diferentes regiones de la naci6n de! Norte. 



UETIVO 

pacitar a los artesanos y comercializ:adores de productos tejidos en fibra natural de iraca en los 
>cesos, herramientas y tecnicas de negociaci6n y Comercializaci6n de Artesanias.

3JETIV0S ESPECIFICOS: 

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

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

• Conocer el tipo de consurnidor existente 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 - I CONTEC.

CTIVIDADES A REALIZAR 

I. Formulaci6n del Plan de Trabajo
2. Selecci6n de los Profesionales especializados en el tema de Mercadco y Comercializaci6n.
3. Definici6n de las fuentes de financiaci6n del evento.
4. Proceso de invitaci6n de los participantes beneficiarios.
5. Realizaci6n del evento.
6. Memorias

�CHAS: 

evento tiene una duraci6n de un dia. El taller esta prograrnado para dfa 14 de Septiembre de 
104, de 8 a.m. a 5 p.m. en las instalaciones del Laboratorio Colombiano de Disefio de Pasto. 

evento inici6 con el Tailer de manejado por el Doctor FELIX MARROQUIN, profesional 
:l area comercial de Artesanias de Colombia S.A, quien mostr6 unas tecnicas universales para 
,Iicar en cualquier proceso de negociaci6� iniciando desde la definici6n de clientes o 

,nsumidores, el Mercado, con oferta y demanda, los procesos de calidad. Se enfatiz6 que son los 

·neficiarios de una negociaci6n deben ser tanto el productor artesano como el cliente, si los dos
nan ese negocio trae mayores posibilidades de venta y beneficio para el mercado. Se defini6 el

,ncepto de Competitividad mostrando que es la capacidad que tiene un producto de permanecer 
. el mercado. 



;teriorrnente se realiz6 un ejercicio practice de los costos que conlleva un proceso de compra 
lo de Arlesanias de Colombia, como de otros clientes nacionales que tienen los artesanos. Se 
str6 a los artesanos como se forma el precio de un producto que llega a una tienda 
,ecializada o de cadena en otros paises, apreciando los margenes de utilidad que se van 
1erando en cada agente de comercializaci6n que interviene en el proceso. Se saca la conclusi6n 
! un producto que se entrega en el lugar de producci6n se multiplica por 6. 7 veces al llegar al
1sumidor extranjero, de ahi que es conveniente prepararse para intentar llegar a clientes que

minuyan un poco estos margenes para que el producto llegue a mejor precio al cliente fmal y
·a que se mejore el precio que se establece en el lugar de producci6n.



tema importante desarrollado por un especialista en Mercadeo y Marketing contratado por 
tesanias de Colombia, quien habia desarrollado el Estudio de Mercado del Sombrero de 
1dona y otros productos artesanales en los Estados Unidos de America. 

:e tema fue abordado por el Doctor SANTIAGO RUBIO JUNGUJTO, quien realiz6 una 
Josici6n sobre el entorno donde se desenvuelve el mercado de las artesanias, el proceso de 
11ercializ.aci6n de los productos artesanales de iraca y Mopa - Mopa, los agentes 
:nercializadores que intervienen, los precios y los margenes de precios que se van generando en 
fa uno de los agentes que apoyan este negocio. 

ra conocer el mercado de los Estados Unidos para las artesanfas del Barniz y de la Iraca, se dio 
:onocer el perfil de los Consumidores existentes en Norteamerica, las generaciones que hoy se 
:uentran y que influyen en los gustos y preferencias, el tipo de clientes que puede encontrar un 
)ductor, los segmentos de! mercado para productos de precios norrnales y de altos precios, las 
!ferencias de los estratos altos y los co lores y disefios que mas llan1an la atenci6n.

Mica y numericamente se mostr6 a los artesanos los precios de productos de iraca colombianos 
e aparecen en tiendas especializadas de New York, Miami, Texas y otros Estados del Pais del 
>rte. En cuadros resumenes de todas las importaciones que realiza Estados Unidos se muestra la
rticipaci6n que tiene Colombia en este mercado, y la que tiene toda la region Latinoamericana,
peso que tienen los pafses Asiaticos, los cuales tienen abarcado mas del 90% de) mercado.

1 general los participantes del Taller quedaron muy satisfechos con la exposici6n y el taller que 
sarroll6 el Doctor Santiago Rubio, solicitando w1 resumen del Estudio de Mercado y de la 
posici6n que se realiz6 en el evento, el cual se adjunta al presente informe. 
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1. Cadena en la comercializaci6n

Artesano (Provecdor) 

1 
Exportador (/\rtesanfas de Colombia) 

1 
Importador (Mayorista, istribuidor) 

Detallista (ficnda o Almaccn) 

l 
CLIENTE 

2. Bases de egociaci6n en el Mercado

*TODOS SOMOS .. Lll•'NTES *

./ cQuc cs el MERCADO?
./ Conjunto de compradorcs de un detcrminado

producto
./ cQue es NEGOCl.ACTON?

./ Dia.logo cntrc dos partes para Ucgar a un acuerdo de
comcrcio c n mcrcandas.

Base de cualquicr ncgociaci6n cs la CONFIANZA 
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2. Bases de Negociaci6n en el Mercado

(Cont.) 

Ncgociaci6n con Provccdorcs: 

./ Con bucno prccios - Dcscuentos por volumen de
compra
./ Asociarse para comprar en volurnen y ten er mas podcr

de negociaci6n .
./ Calidad en cl produclo
./ Cumplimiento en las entrcgas
./ I 7 ormas de pago

2. Bases de egociaci6n en el Mercado

(Cont.) 

Ncgociacj6n con Clicntcs: (Artcsanfas de Colombia)

./ Cumplimicnto:
./ Can adadcs
./ Fcchas de cntrega
./ Colores, espccificaciones, d1mcnstoncs
./ Calidad
./ Prccios
./ Documcntos rcgueridos

./ Dcscucntos por volumcn de compra

./ Formas Jc pago

3 



3. Aspectos de Comercializaci6n y
Mercadeo 

./ �Que cs COMERCJ t\LIZ/\CI , N?
./ Conjunto de activiclades rea.lizadas con cl fin de

facilitar una cnta .

./ �Que es MrRCJ\D �,o?
./ Conjunto de actividadcs rcalizadas con cl fin de

aumcntar la vcntas y cl valor pcrcibido de un

producto y gcncrar rccordaci6n .

./ (Que c COMPETITIVIDAD?
./ Conjunto de capacidadcs para poder compctir;

pcnniten quc cl producto pcrtnan zca y se posicionc
en un mcrcado.

3. A pectos de Comercializaci6n y

Mercadeo (Cont.) 

./ Com rcializaci6n Nacional
• Fcrias, Puntos de Vcnra (Alrnacencs), lnstitucionalcs o

Emprcsarialcs, /\lmaccnes de Cadena .

./ Comercializaci6n Intemaci nal
• Franquicia en la Florida, Clicntes indcpcndientcs en

Esra.dos Unidos y Europa, Alrnacencs de Cadena

4 



3. spectos de Comercializaci6n y

Mercadeo Cont. 

./ Asp etas ma importantes para la
C merciaJizaci 'n

• Prccios ompetitivos

• Calidad optima

• Cumplimicn to

� En cntrcgas y espccificaciones

• Compctcncia

3. spectos de Comercializaci6n y

Mercadeo Cont. 

./ /\spcctos mas important s para J Mcrcadco

• Producto diferenciado (Discno)

• Scgmcnto Objctivo

• Montajc o exhibici6n
• mpaquc de los product s
• J\ tcncion de los vendcdorcs
• [nformaci6n sob re el producto: resallar origen

y ticnicas como estrategia de divulgacidn sobre
11uestras tradiciones y cultura.
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INCOTERMS: Tcrminos Intcmacionaks de Comcrcio 

./ X-WORKS

,/ Para A de C cs el coslO al que se compran los producto ; p:ua s!cdes cs cl precio 
a.I que le venclen a A <le 

,/ Estc prccio ya induyc la gru,,rncia dcl provecdor, todos los costos (dircctos e 
indirectos) incun:idos en la producci6n y cl transportc a la bodega de la Empresa . 

./ FOB:
./ Es el precio al cual coti1.a y vende A de C para xportacicin . 

./ Costo <lei Producto + Cosio dcl Transporte al puerto de embarque + Costo de 
Docwncnlos de Exportacicin + Margcn de la Emp resa 

./ CIF:
./ Es el prccio dcl produclo pucsto en cl dcstino nnal al quc ii,:, c:rpocto. 

,/ Prccio FOD + Scguros + Actc (Al puerto dcstino + CitKlad final) 

Costo de 
. ; 

xportac1on 

./ Producto Ex-Works 100% 75.000 
Etiqucta y cmpaljUC + 2%

Transportc intcmo 6%

Manejo cxportaci6n + 7%

Costas gcncia de r-:xpor ci6n + 15%

./ Precio FOB-Bogota 130% 97.500 

./ Prccio Cir 160'Yo

./ Nacionalizacion pais Jcstino + 9o/o

./ Precio al IMPORT ADOR + 169'Yo 126.750 
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Costas de Exportaci6n (Cont.) 

,/ astos de bodegaje, dist:ribuci6n 
y margcn dcl I mportador 

,/ Margen del Almaccn, Impuestos 
y dcma!> ga tos 

Rcsumcn: 

+ 100% (Acumulado)
338% 253.500 

+100% (Acumulado)
676% 507.000 

Ex-Works 1.00 

F013 1.30 

CIF 1.60 

Nacionalizaci6n 1.69 

Ganancia 3.38 

i\lmaccn Final 6.76 

Refcrcncia: 

Costo Unitario: S.-
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4. 2Que e una endencia?

./ ccEs la aplicaci 'n en los productos de las
manifestacioncs scnsacioncs y sentimicnt s quc , c
instalan en la colcctividad humana, a partir de la

vo1uci6n de la soci dad." 

./ Surgcn a partir de c, tudios de mercados, para
dcfinir prcfcrcncias c inclinacioncs de un grupo
dctcrminado de indi iduos.

./ 

• 

./ 

4. Tendencias

Sc fundamcntan en: 
Movimicntos. ideol gias, credos, corrientes; en formas de verb 
vida. 

Rcprcsentan pr fcrcncias c inclinaci nes <le un clicntc o 
scgmcnto de mcrcac.lo <lcterminado . 

Rcflejan ncccsi<ladcs, dcseos y hasta rcchaz s de un grupo 
identificable de consumidorcs. 

8 



4. Tendencias (Cont.)

./ 'l 'ipos de t ndencias:

./ Color : colorcs quc cuentan una historia sobrc un tcma
cspcdfico. E:Jemplo: la naturalcza, un sentim.iento o un
sitto geografico .

./ Diseno: De acucrdo a conccptos y movitnicntos uc ya
cscin stablccidos en cl mundo dcl discno. T!.jemp/(l.
Minimalismo, Retro.

4. Tendencias (Cont.)

./ Tipos de tcndcncias:

./ Forma: Abstraida de cualquicr medio de inspiraci6n.
f"l:jemplo: formas rec.londeadas, las gcometricas .

./ Textura: Inspiradas en las caractcristicas de una tcxtura en
particular. lijemplo: aspero, rugoso, brusco .

./ Materiales: Posibilidadcs de aplicaci6n y mczcla de uno o
varies materialcs. Ejemplo: Mczcla de maderas y ft.bras
naturalcs en cl disefi.o de rnobibario.
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4. endencias (Cont.)

./ Para que SC usan?
• Para cl dcsarroJlo de productos nucvos y frescos .
• Para crcar nuc os mcrcados, definicndo tcmporadas de

compra y <lando nuevas opcioncs para cl consumidor.
• Para permitir c noccr la obsole ccncia de un producto

mcdiantc el ana.lisis de su ciclo, cl cual esta dircctamcntc
rclacionado con la dcmanda.

5. "Benchma king"

./ �Que s "BENCJ TMARKTNG"?
./ Analisis profundo de la compctcn ia; s' hacc para ver como

cstamos f-r nte a nucstros comp tidorcs

./ Aspcctos analizados:
./ Precio
../ Calidad: tenninaclos y acabad s 
./ Discfio
,/ Innovaci611 
../ Exhibici6n 
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5. "Benchmarking" (Cont.)

,/ P.jercicio practico para comparar productos similares. 

,/ Productos parccidos por matcriales, forma, disefio o 
conccpto. 
Por csta raz6n, pue<len ser productos sustitutos. 

6. Conclusione

�SJEMPR • cstar oricntados al scgmcnto objctivo 
dcfinido 
- Disei'io y c rncrcializaci6n de nucstros productos sc debc

haccr a partir de la c.lemanda y no de la oferta.

,/ Dcbcmos scguir rccalcando y exaltando que cl 
producto cs artcsanal. 
- E ta connotaci6n, bicn fundarnentac.l:i y document:ad:i sigue

siendo un valor agrcgado importante; eleva cl cstatus dcl
producto y cl valor pcrcibid

- Material e inforrnaci6n sobre origcn de los productos,
rnatcrias primas, rcgiones d ndc se trabaja y poblaci6n,
pr cesos de produccion, tecnicas artcsanalcs etc.

11 




