1. ANALISIS DEL MERCADO

1.1 ANALISIS DEL SECTOR

El sector artesanal en Colombia es uno de los que mds atencion y apoyo ha recibido por parte
del Estado en los ultimos afios debido a la demanda de mano de obra, representando
aproximadamente el 15% de la ocupacién del sector de manufactura, esto favorece de manera
directa a la generacion de empleo en Colombia, ya que incrementa nuevos puestos de trabajo

de manera constante a los artesanos colombianos.

Se estima que aproximadamente 260.000 personas se encuentran vinculadas directamente a
este sector, y mas de 1.000.000 de manera indirecta; puede ser como artesanos temporales,
por prestacidon de servicios y otras actividades derivadas de dicho sector, lo cual demuestra

gue Colombia cuenta con un gran potencial artesanal en las diferentes regiones del pais.

Este sector es uno de los de mayor proyeccién a nivel nacional e internacional debido a que
sus productos son altamente representativos de la cultura de nuestro pais; se debe tener en
cuenta que los productos elaborados por los artesanos, ademas del valor cultural, gozan de
alta calidad, elementos que marcan la diferencia de otros productos que se puedan

comercializar.

El departamento que concentra mayor nimero de artesanos en Colombia es Narifio, con el
14% del total de la poblacién artesana, le sigue el departamento de Sucre con el 10%, Cérdoba
con el 9%, Boyaca con el 8%, Cesar 7%, Atlantico 6% y por ultimo el departamento del Tolima

con el 5%.

Ahora bien, existe un problema en cuanto al desarrollo gremial por parte de los artesanos. La
falta de una estructura organizacional los ha marginado en ocasiones de participar de
programas y planes gubernamentales, los que representan en un corto plazo beneficios para el

desarrollo de sus productos y su posterior negociacién.

El objetivo constante por parte del Estado para este sector, es brindarle toda la ayuda y
capacitacidon posible para poder hacer de éste uno de los sectores mds productivos del pais,
esto se realiza teniendo en cuenta el alto potencial en nimero y en calidad de mano de obra

por parte de los artesanos distribuidos por todas las regiones del pais.



1.2 MERCADO

1.2.1 Corto Plazo:

El mercado a corto plazo estd compuesto en primer lugar por hoteles y restaurantes dentro de
los cuales se pueda comercializar los productos por medio de vitrinas donde se promocionen
las artesanias del departamento de Putumayo. Esto se logrard mediante visitas programadas
dando a conocer que estos productos, ademas de poseer una alta calidad, son una muestra

cultural del pais y el trabajo de nuestros artesanos.

La eleccion de este tipo de empresas se basa en el alto nUmero de clientes extranjeros y
nacionales que frecuentan estos sitios diariamente, y su constante crecimiento dentro de la
capital de la Republica. Los productos artesanales pueden ser comercializados dentro de sus
instalaciones, ya sea en una vitrina o de manera directa por medio de un stand, segun el tipo

de negociacion que se pueda lograr con el cliente.

De igual manera, hacen parte de nuestro mercado a corto plazo empresas privadas y publicas
de prestigio con quienes se puedan cerrar negocios aprovechando la temporada de fin de afio,
para que las artesanias se consideren como regalos empresariales para sus clientes y
empleados. (24 y 31 de diciembre). A su vez, con estas empresas se busca crear un vinculo
duradero, teniendo en cuenta las distintas fechas especiales en todo el aio, tales como: dia del
padre, dia de la madre, cumpleafios y demas celebraciones donde la empresa pueda adquirir
los productos. Estos van a ser mucho mas facil de comercializar una vez se realicen encuestas
indagando sus necesidades y requerimientos para cada evento solicitado, de esta manera
cuando estos eventos se aproximen, la empresa va a tener los productos que necesite

ajustados a sus gustos y preferencias.

Ademas de lo anterior, cabe mencionar que este tipo de productos son adquiridos de forma
ocasional en otro tipo de eventos como ferias, asi como también en lugares concurridos por
turistas con alto poder adquisitivo y con preferencias por productos exdticos representativos
del lugar que visitan. A su vez existe un consumo lineal durante todo el afio teniendo en

cuenta el lugar de ubicacion de las artesanias.



1.2.2 Mediano Plazo:

Participacion en ferias y eventos artesanales a nivel nacional, con el objetivo de promocionar
los productos del departamento del Putumayo y de igual manera dar a conocer que la culturay

forma de trabajo de sus pobladores son dignas de valorar y admirar.

Con este mercado se busca posicionar a los productos del departamento del Putumayo en
hoteles, restaurantes, almacenes y empresas no sélo en la capital de la Republica, sino en las
principales ciudades del pais, como: Cali, Medellin, Barranquilla y demas lugares donde sea

requerido el producto.
1.2.3 Largo Plazo:

Participacion en Ferias Internacionales con el objetivo de realizar contactos comerciales en el
exterior, buscando con esto, mostrar al mundo la cultura del departamento del Putumayo y

posicionar los productos en almacenes y tiendas de diferentes paises.

Cabe resaltar que por anadlisis de estudios realizados por ProExport, el pais con mas visitas a
Colombia es Estados Unidos; debido a esto, se ve la necesidad de ingresar al mercado Norte
Americano, en una primera fase se piensa tener un socio comercial llamado Pier 1 Importers,
empresa dedicada a importar productos tipicos de diferentes lugares del mundo y luego los
comercializa en diferentes estados de ese pais. El contacto con esta empresa se realizard una

vez el producto se logre posicionar en el mercado Colombiano.
1.3 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo para la comercializacidn de las artesanias realizadas en el departamento
del Putumayo, son personas juridicas dentro de las cuales se encuentran: hoteles, restaurantes
y empresas privadas — publicas, con gran afluencia de clientes, comprometidas con el

desarrollo de la cultura y el bienestar de los artesanos colombianos.
1.4 CONSUMIDOR FINAL

Este mercado también lo componen los consumidores finales del producto, éstos se
encuentran en la ciudad de Bogotd, que cuenta con 7.881.156 habitantes. Segun estudios
realizados por Artesanias de Colombia, el grupo de edad por excelencia para la compra de este

tipo de productos esta entre los 35 y 50 afios, es un rango de edad numeroso y con alto poder



adquisitivo; otro segmento sefialado en el estudio es el de jovenes entre 17 y 25 afios,

interesados por el arte y la cultura.

1.5 COMPETENCIA

Aunque se cuenta con cooperativas artesanales que permiten un mayor control sobre el
mercado de la artesania, existe una fuerte competencia dado el alto nimero de artesanos sin

agremiacién que hay en el pais,

Hay que tener en cuenta que el control del vendedor sobre el producto es muy bajo, ya que

éste depende del nivel de diferenciaciéon frente a las demas artesanias.

La competencia de los productos no sélo es por artesanias, sino también por productos

sustitutos de arte decorativo, los cuales muchas veces son percibidos con mejor calidad.

Para este punto, se debe crear una campafia de educacidn para el consumidor, dandole a
conocer qué existe detrds de un producto hecho por los artesanos, su calidad en mano de
obra, sus raices, cultura y demads ingredientes, que hacen de estas artesanias productos

valorables y de sus artesanos personas dignas de admirar.

Dentro del analisis de clientes potenciales se encontrd una fuerte presencia de la empresa
Marieta, gran numero de los hoteles consultados poseen contrato con esta empresa,
desplazando de sus vitrinas cualquier posibilidad de realizar un contrato con Artesanias de

Colombia.

2. ESTRATEGIA BASICA DEL PROYECTO

La estrategia basica del proyecto estara orientada hacia segmentos o nichos de mercado que
buscan determinados atributos en los productos artesanales y/o su proceso de elaboracion,
buscando de esta manera satisfacer preferencias y necesidades de los consumidores, lo cual

pondria a la empresa fuera del esquema tradicional de competencia en el sector artesanal.

ESTRATEGIA FUNCIONAL

Marketing



Estrategia de diferenciacién enfocada especialmente a los hoteles, restaurantes y empresas
privadas-publicas de la ciudad de Bogotd en el corto plazo, donde su pilar estara basado en
obtener contratos y asi establecer un vinculo duradero que sitie a Artesanias de Colombia

como la principal comercializadora de artesanias en todo el pais.

ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO Y DESARROLLO

Penetracion de Mercados:

Aumento de la participacion de mercado por medio de la consecucién de nuevos clientes a
través de visitas programadas y a su vez por medio de asistencia a Expo Artesanias y demas

eventos programados.

Aumento del uso de los productos ofrecidos a los clientes con el objetivo de generar una
recompra para generar a su vez, un alto nivel de rotacién de los productos fabricados por los

artesanos del Putumayo.

Desarrollo de Productos:

Afadir caracteristicas a los productos actuales segun los requerimientos y necesidades de los

clientes, los cuales seran evaluados en las visitas programadas.

Desarrollar nuevos productos para el mismo mercado en caso de que éstos no se encuentran

dentro de los gustos y preferencias que se analicen y evalten dentro de las encuestas.

Desarrollo de Mercado:

Lograr una expansién geografica alrededor de todo el pais en un mediano plazo, y a nivel
internacional a largo plazo; esto se lograra teniendo en cuenta las visitas a diferentes ferias
nacionales e internacionales y a su vez, por medio de visitas programadas con empresas

interesadas en adquirir las artesanias.

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Campafia de Comunicacién — Ciclo de Vida

Introduccion: Conociendo el producto:



Lograr posicionamiento objetivo a través de la promocion de los productos en las

instalaciones de los clientes seleccionados con los que se haya logrado cerrar algin acuerdo.

Crecimiento:

Fidelizar y conquistar nuevos clientes buscando aumentar el conocimiento de los productos y
la cultura del departamento del Putumayo, intensificando su presencia, no sélo en Bogot3,

sino en las principales ciudades del pais y demas lugares donde el producto sea requerido.

Madurez:

Se busca la fidelizacion por parte del consumidor, estimulando la demanda a través de nuevos

disefios de productos siempre acorde con las necesidades y requerimientos que se presenten

3. ANALISIS DE CLIENTES POTENCIALES

e HOTELES ROYAL BOGOTA

Se establecid contacto telefénico con la sefiora Milena Mosquera, encargada del area de
Mercadeo para establecer una cita. En un comienzo se le describié brevemente en qué
consiste el proyecto que Artesanias de Colombia estda manejando y las expectativas para

desarrollar el proyecto en el hotel.

Al finalizar la descripcion del proyecto, su reaccion fue comentar que los hoteles Royal ya
manejaron contrato con Artesanias de Colombia pero manifesté que el manejo que se le dio a
la vitrina ubicada en el lobby del hotel fue pésimo, nunca se hizo una rotacién de productos y

los mismos de desgastaron y se quemaron con los bombillos de la vitrina.

De esta manera concluyé que tienen un nuevo contrato con la empresa Marieta, y no lo

piensan cancelar por el momento.

e PORTON BOGOTA

Se realizé contacto telefdnico con la sefiora Yanin Davila, jefe de Mercadeo del hotel, con el fin
de fijar una cita para la presentacion de la empresa; sin embargo, la sefiora en mencion, dio a

conocer que el hotel, para este tipo de productos tiene contrato con la empresa Marieta.



e HOTEL ROSALES PLAZA

Se describid telefénicamente, en forma breve, el proyecto a la encargada del departamento de
Mercadeo, la sefiora Katherine Sanabria, la cual muy amablemente aceptd una cita para el dia

viernes 27 de Noviembre a las 10am.

e HOTEL HACIENDO ROYAL

Se realizo el contacto con la sefiora Rocié Quintero, encargada de Mercadeo, a quien se le

describid la base del proyecto, y aceptdé reunirse el dia Martes 24 de Noviembre a las 11am.

e CELEBRITIES SUITES

Se establecié contacto telefénico con la encargada del departamento Comercial, la sefiora
Diana Paez, a quien se le describié detalladamente los objetivos del proyecto, su respuesta fue
que analizarian la propuesta y devolverian la lamada en caso de ser aceptada, para concretar

una cita.

e AVIANCA

El contacto directo es con la jefe comercial y de mercadeo, la sefiora Olga Patricia Sin, a quien
se ha intentado contactar teleféonicamente, pero hasta el momento no se ha podido localizarla.

Esta pendiente concretar una cita.

e COCACOLA

Se ha intentado localizar al sefior Wilson Jaramillo, quien es el Jefe de Mercadeo; hasta el

momento no se ha logrado el contacto con esta persona. Esta pendiente concretar una cita.

e POSTOBON

El dia 23 de Noviembre en horas de la tarde se logré conocer el nombre de la persona
encargada de mercadeo, el sefior Luis Sepulveda, con quien se buscara una cita para los

préximos dias.

e EXPRESO BOLIVARIANO



Se realizé el contacto con el sefior Giovanni Fonseca, jefe de Mercadeo, a quien se le dio una
breve presentacién del proyecto; esta persona pidié que se le envie un mail comentdndole la
idea que se tiene con Bolivariano. Inmediatamente dicho mail fue enviado al sefior Fonseca.
Como comentario adicional, pidié se le envien fotos de los productos en el mail, pero hasta el

momento las fichas no han sido entregadas desde el CDA Pasto.

Cabe resaltar que se continua en el andlisis y busqueda de nuevos clientes para la

comercializacién de las artesanias.
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