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INFORME FINAL 

PROFESIONAL: FECHA: 

DIANA MARIA GRIMALDO OSUNA DICIEMBRE DE 2004 

Objetivo: 

ORDEN DE ERVl 10 N °

SAFCw2004-339 

Prestar asesoria de apoyo en la coordinacion de la Cadena Productiva de la 
Joyeria en et departamen o de Antioquia en su tercera fase, en el marco del 
Programa Nacional de Conformaci6n de Cadenas Productivas para el sector 
artesanal, segun Convenio ADUIA - Artesanias de Colombia - Fomipyme. 

Actividades generales: 

1. Apoyo en la coordinaci6n de las actividades de la cadena Productiva de la
Joyeria en el departamento de Antioquia.

2. Apoyo en la convocatoria y la coordinaci6n logistica, realizaci6n de
presupuestos, compras de insumos de joyeria y materiales de dibujo para et
taller teorico practico de disefio de joyas, realizado en Medellin del 22 al 29
de Noviembre del afio en curso.

3. Realizaci6n del Seminario Seminario: Mercadeo, Benchmarking,
Participaci6n En Ferias Comerciales, Derechos De Autor Y Veeduria
Ciudadana como cierre del taller te6rico practico de disefio de joyas, y con
la finalidad de afianzar los conocimientos en comercializaci6n, tecnicas de
negociaci6n y marketing a los joyeros de la cadena.

4. Apoyar la coordinaci6n del curso Administrando mi trabajo artesanal en el
municipio de Apartad6 - Antioquia, a fin de fortalecer los conocimientos del
artesano joyero de la cadena productiva, en el area administrativa.

s. Apoyar la coordinaci6n de participaci6n de tos artesanos joyeros en la Feria
de Expoartesanias 2004.

6. Coordinaci6n de entregas de muestras de joyeria de Santafe de Antioquia
para promocionar los resultados de las capacitaciones de disefio y desarrollo
de la colecci6n espirales durante Expoartesan,as 2004.

7. Recolecci6n de muestras de joyeria en consignaci6n para dar mayor
oportunidad de participaci6n a algunos joyeros que no tuvieron posibilidad
de exponer en un stand propio durante Expoartesanias 2004.

8. Organizaci6n de la labor de atenci6n al publico en el Stand del Programa
Nacional para la Conformaci6n de Cadenas Productivas, coordinaci6n de los
aspectos comerciales, definici6n de politicas de venta y aceptaci6n de
pedidos durante el evento.

9. Informe de los Productos con mayor aceptaci6n dentro del publico visitante
a la feria.
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PROFESIONAL: 

DIANA MARIA GRIMALDO OSUNA 

Otras Actividades: 

INFORME FINAL 

FECHA: 

DIOEMBRE DE 2004 

ORDEN DE SERVICIOS N° 

SAFCw2004-3 39 

1. Participaci6n en las reuniones de trabajo y actividades del Proyecto.
2. Convocatoria a disenadores y productores joyeros, para las diferentes

capacitaciones organizadas por el Programa Nacional de Joyeria, como
Administrando mi trabajo artesanal, Gestores del Desarrollo, Cadenas
Productivas, etc.

Anexos: 

1. Seminario de Mercadeo, Benchmarking, Participaci6n En Ferias Comerciales,
Derechos De Autor Y Veeduria Ciudadana.

2. Fotografias del seminario.
3. Informe de Participacion en Expoartesanias 2004.
4. Fotografias del evento.



SEMINARIO: MERCADEO, PARnCIPACION EN FERIAS COMERCIALES, 
DERECHOS DE AUTOR Y VEEDURIA CIUDADANA 

lQue es el MERCADO? Conjunto de compradores de un determinado producto. 

Cadena en la comercializaci6n: 
Artesano (Proveedor) 

II 
Exportador (Artesan,as de Colombia) 

II 
Importador (Mayorista, Distribuidor) 

II 
Detallista (Tienda o Almacen) 

II 
CUENTE 

lQue es NEGOCIACION? 
Dialogo entre dos partes para llegar a un acuerdo de comercio con mercandas. 
Base de cualquier negociadon es la CONFIANZA

Negociaci6n con Proveedores: 
• Con buenos precios - Descuentos por votumen de compra.
• Asodarse para comprar en volumen y tener mas poder de negoclad6n.
• Calidad en el producto
• Cumplimlento en las entregas
• Formas de pago

Negociaci6n con Clientes: 
• Cumplimiento:
• Cantidades
• Fechas de entrega
• Colores, especificaciones, dimensiones
• Calidad
• Precios
• Documentos requeridos
• Descuentos por volumen de compra
• Formas de pago

lQue es COMERCIAUZAOON? 
Conjunto de actividades realizadas con el fin de fadlitar una venta. 
i.Que es MERCADEO?

Conjunto de actividades realizadas con el fin de aumentar las ventas y el valor percibido 
de un producto y generar recordaci6n. 
lQue es COMPETITMDAD? 
Conjunto de capacidades para poder competlr; permiten que el producto permanezca y 
se posicione en un mercado. 



Comercializaci6n Nacional 
Ferias, Puntos de Venta (Almacenes), Institucionales o Empresariales, Almacenes de 
Cadena. 

Comerdalizaci6n Internacional 
Artesanias de Colombia S.A. brinda apoyo en la comercializaci6n a nivel intemacional 
mediante su Franquicia en la Florida, Oientes independientes en Estados Unidos y 
Europa, Almacenes de Cadena. 

Aspectos mas importantes para la Comerdalizaci6n 
• Precios Competitivos
• Calidad optima
• Cumplimiento
• En entregas y especificaciones
• Competencia
• Aspectos mas importantes para el Mercadeo

Producto diferenciado 
• Importancia del Diseno.
• Segmento Objetivo
• Montaje o exhibici6n
• Empaque de los productos
• Atenci6n de los vendedores
• Informaci6n sobre el producto: resaltar origen y tecnicas como estrategia de

divulgaci6n sobre nuestras tradiciones y cultura.

INCOTERMS: Terminos Internadonales de Comercio 
EX-WORKS 

Para A de C es el costo al que se compran los productos; para Ustedes es el precio al que le 
venden a A de C.

Este precio ya incluye la gananda del proveedor, todos los costos (directos e indirectos) inrurridos 
en la producci6n y el transporte a la bodega de la Empresa. 
FOB: 
Es el precio al cual cotiza y vende A de C para exportad6n. 
Costo del Producto + C.osto del Transporte al puerto de embarque + Costo de Documentos de 
Exportaci6n + Margen de la Empresa 
CIF: 
Es el predo del producto puesto en el destine final al que se export6. 
Precio FOB + Seguros + Flete (Al puerto destlno + Oudad final) 
Costos de Exportaci6n: 

• Producto Ex-Works 100% 
• Etiqueta y empaque 2% 
• Transporte intemo 6% 
• Manejo exportaci6n 7% 
• Costos Agenda de Exportaci6n 15% 
• Precio FOB-Bogota 130% 
• Precio CIF 160% 
• Nacionalizaci6n pais destino 9% 
• Precio al IMPORTADOR 169% 
• Gastos de bodegaje, distribuci6n
• y margen del Importador 100% 



La connotacl6n de caracter artesanal, bien fundamentada y documentada sigue slendo 
un valor agregado importante; eleva el estatus del producto y el valor perdbido. 
Material e informad6n sabre origen de los productos, materias primas, regiones donde se 
trabaja y poblaci6n, procesos de producci6n, tecnicas artesanales, etc. 

FACTORES DE EXITO DE UN PRODUCTO ARTESANAL 
• Disponibilidad y presenda del producto.
• Precio
• Calidad
• Servicio
• Mada
• Diseiio
• Publicidad
• Promocl6n, Contenido tecnol6glco
• Costumbres y habitos de consumo

VENTAJAS PARA LOS EXPOSITORES 
1. Captaci6n
2. Accesibilidad y disponibilidad
3. Presentaci6n
4. Rentabilidad
5. Eficacia
6. Mercado de prueba
7. Concentrad6n de Mercados

SELECCTON DE LA FERIA ADECUADA 
Planificaci6n de la exposici6n y organizaci6n 
Cuales son nuestros objetlvos espedficos para partlclpar en una feria o exposici6n? 
Cual es el mercado que nos hemos fijado coma objetivo?: 
Cuales son las ferias que atraen a nuestros clientes y cuales ferias podrlan resolver los 
probtemas de las ventas?: 
Cuales son las regiones de ventas mas fuertes?: 
Cuales son las que se adecuan a nuestros programas de producd6n? 
Cu ales se ajustan mas a nuestro presupuesto? 
Podemos obtener dinero de alguna entidad para sotventar la feria? 
Como me puedo enterar? 
Cual feria me conviene? 
Que opiniones eXlsten sobre el evento? 
Que tan oportuna es la feria 
Que aspectos del evento se deben indagar? 

COSTOS DE PARTICIPACION EN FERIAS DESGLOSADOS EN PORCENTAJES 
• Construcci6n, decoraci6n y dotaci6n del stand: 39%
• Gastos de personal y gastos de viaje: 21 %
• Costas basicos (arriendo del stand y similares) 20%
• Servicio en el stand y comunicaci6n : 12%
• Otros gastos: 8%



STAND 
Area disponible. No improvise. 
Obtenga asesorias de expertos. Mobiliario acorde con el producto. 
Montaje oportuno. Aproveche el espacio. 
Contrate servicio de aseo. 
Maneje iluminaci6n para crear ambiente proplclo. 
Ambientaci6n fresca segun productos exhibidos. 
Prepare espacio de bodegaje provisional dlsimulado con la decoraci6n del stand. 
Procure que no se ubique en zonas de incomodidad. Accesible. 
Stand localizado antes del llmite en que el cliente se fatiga. 

PERSONAL 
Buena presentad6n: Vende imagen positiva y agradable de su empresa. 
Personal preparado y entrenado para atender al diente 
Personal apto y eficaz: Saber (entrenamiento), Poder (capacidad fisica e intelectual), 
Querer ( motivaci6n). 
No utilice vendedores insistentes y agresivos. 
Familiarizado con el producto 
En ningun momento el stand debe quedar solo 

PRODUCTO 
Si lanza un producto nuevo: Especial cuidado en todos los detalles 
Conocer a profundidad el producto: Demostrar su uso o servido 
Positiva comparaci6n con el producto de su competencia 
Muestre entusiasmo por su producto 
Exhiba y presente su producto adecuadamente 

ELEMENTOS INDISPENSABLES EN El STAND 
Se recomienda no olVldar: Tarjetas de presentacl6n, Papel, llbretas, sobres, boHgrafos y 
marcadores, libreta de cit.as y calendario de bolsillo, zapatos c6modos, dnta adhesiva y 
clips, aspirinas, calmantes, antiacidos, grapadora. 

RECOMENDAOONES GENERALES: 

Llegue a tiempo y este preparado 
No se siente 
No ignore a los visitantes 
No fume 
Permita a sus clientes que descansen 
No coma ni beba 
No coma chide 
No hable por telefono 
No se convierta en guardia fronterizo 
No hable con las demas personas del stand 
No subestime a los clientes 
No lea 
No forme grupos 
No distribuya folletos entre todos los asistentes 
Demuestre entusiasmo 



Conozca a sus competidores 
Mantengase en movimiento 
Conserve limpio el Stand 
No coma alimentos desconocidos 
Examine la feria y a los demas expositores 
Descanse y duerma bien 
No consuma bebidas alcoh61icas 
Designe una persona para los medics 
Muestre respeto por todos los visitantes. 
Muestre respeto por todos los expositores 
No haga contactos en stands de otros expositores 
Entienda con daridad las objetivos de la feria. 
Conozca la ubicaci6n del recinto ferial, vias de acceso y transporte. 
Indague las diferentes servicios de la feria 
Oficinas de turismo para reservad6n o reconfirmaci6n de pasajes. 
Servicios bancarios 
Servicios de restaurante 
No asista solo a la feria 
Servicios de comunicaciones y transportes 

CONTACTO AL CLIENTE POSTERIOR A LA FERIA 

• carta de agradecimiento por la visita
• Enviar muestras o respuestas a inquietudes
• Envfo de informaci6n impresa (catalogos, plegables, documentos)
• Llamadas telef6nicas de seguimiento.
• Solicitar dta para entrevista.
• Invitaci6n a reunion de negodos o eventos.
• Envfo peri6dico de flashes informativos.
• Enviar a los periodistas carta de agradecimiento e informe con fotograffas

EVALUACION DE LA FERIA 
a. Los clientes
b. El personal del stand y de la empresa
c. La competencia
d. Peri6dicos y revist:as de! ramo

Haga un lnforme final cuyo prop6sito es: 
1. Guiar futuras participaciones en ferias
2. Fijar objetivos realistas de partidpaci6n
3. Determinar la efectividad de la feria
4. Determinar ferias a descartar y valiosas para la empresa.

Como condusi6n cabe anotar que las La partidpad6n en ferias comerdales constituye 
una plataforma promodonal y resulta muy util para adecuar las estrategias de toda 
empresa a las necesidades y caracteristlcas que presentan los dlferentes mercados, 
ademas, complementa la actividad normal de fomento, desarrollo y publiddad de toda 
compafHa o proyecto. 



CONCEPTOS BASICOS SOBRE DERECHOS DE AUTOR 

iQUE ES LA PROPIEDAD INTELEClUAL? 
La Propiedad Intelectual es un mecanismo que protege la creaciones intelectuales 
provenientes de un esfuerzo, trabajo o destreza humanos, dignos de reconocimiento 
jundico. La Propiedad Intelectual comprende: 
El derecho de autor y los derechos conexos (compositores musicales); 
La propiedad industrial ( que comprende la prot.ecci6n de los signos distintivos, de las 
nuevas creadones, los circuitos integrados, los secretos industriales). 

iQUE ES El DERECHO DE AUTOR? 
Es la protecci6n que le otorga el Estado al creador de las obras literarias o artisticas 
desde el momento de su creaci6n y por un tiempo determinado. 

CUALES SON LAS OBRAS PROTEGIDAS POR EL DERECHO DE AUTOR? 
La protecci6n del derecho de autor recae sobre todas las obras llterarias y artisticas que 
puedan reproducirse o divulgarse por cualquier forma o medio conocido o por conocer, y 
que incluye, entre otras, las siguientes: 
1. Las obras expresadas por escrito, es dedr, los libros, folletos y cualquier otro tipo de
obra expresada mediante letras, signos o marcas convendonales;
2. Las conferencias, alocudones, sermones y otras obras de la misma naturaleza;
3. Las composiciones musicales con letra o sin ella; Las obras dramaticas y dramatico
musicales;
5. las obras coreograficas y las pantomimas; Las obras dnematograficas y demas obras
audiovisuates expresadas por cualquier procedimiento;
7. Las obras de bellas artes, induldos los dlbujos, pinturas, escutturas, grabados y
litograffas;
8. Las obras de arquitectura;
9. Las obras fotograficas y las expresadas por procedimiento analogo a la fotografia;
10. Las obras de arte aplicado;
11. Las ilustraciones, mapas, croquis, pianos, bosquejos y las obras plasticas relativas a
la geograffa, la arqultectura o las dencias;
12. Los programas de ordenador;
13. Las antologfas o compilaciones de obras dlversas y las bases de datos, que por la
selecci6n o disposidon de las materias constituyan creaciones personales.
Esto significa que pueden existir otras obras protegidas, a pesar de no estar mencionadas
en la ley, que cumplan los requisites exigidos para ser obras, seg(m su definidon

QUE ES LA DIRECCION NACIONAL DE DERECHO DE AUTOR? 
Es una Unidad Administrativa Especial, con personeria jundica, autonomfa administrativa 
y patrimonio independlente, adscrita al Ministerio del Interior y De Justida. 
A la Direcd6n Nadonal de Derecho de Autor le compete el diseiio, y ejecud6n de fas 
polfticas gubernament:ales en materia de derechos de autor; llevar el registro nacional de 
las obras lrterarias y artisticas y ejercer la inspecci6n y vigilancia sobre las sodedades de 
gesti6n colectiva de derecho de autor o derechos conexos. 
Carrera 13 No. 27-00 piso 6 
Telefono: 34181n Fax: 2860816 

Sitio Web: www.derautor.gov.co 



QUE ES EL REGISTRO NACIONAL DE DERECHO DE AUTOR? 
Es un servido que presta el Estado a traves de la Unidad Administrativa Especial 
Direcci6n Nacional de Derecho de Autor, para todo el territorio nadonal. Su finalidad es 
brindarle a los titulares de derecho de autor y derechos conexos un medio de prueba y 
de publicidad a sus derechos, asf como a los actos y contratos que transfieran o cambien 
ese dominio amparado por la ley. Igualmente, ofrece garantia de autenticidad y 
seguridad a los titulos de derecho de autor y de derechos conexos y a los actos y 
documentos que a ellos se refiere. 

COMO SE OBTIENE EL REGISTRO ANTE LA DIRECCION NACIONAL DE 
DERECHO DE AUTOR? 
Los pasos a seguir son los siguientes: 
Obtenga el funnulario de registro en las oficinas de la Unidad Administrativa Especial 
Dlrecci6n Nadonal de Derecho de Autor o en nuestro sitio Web (www.derautor.gov.co). 
Este fonnulario no tiene ningun costo. 
Diligende el formulario que consta de dos hojas "Registro" y "Certificado". 
Si su obra es inedita debe indic:ar en el ejemplar que aporta a la solidtud el titulo de la 
obra, el nombre del autor y aiio de creaci6n. 

CIRCULAR No. 910 de Octubre de 2003 
LAS MIPYMES COMO TITULARES DE DERECHOS PATRIMONIALES DE AUTOR 
Todas las MIPYMES sin importar su tamaiio o nivel tecnol6gico, pueden beneficiarse de 
un adecuado manejo del derecho de autor y los derechos conexos, seg(m sus 
necesidades espedficas. 
Se debe senalar que en el ambito del derecho de autor se reconoce como titular 
originario del derecho al creador, al autor de la obra, (personas naturales o ffsic:as) se 
conduye que una MIPYME no puede ser considerada como autor y por lo tanto no sera 
titular originatio de los derechos derivados de una creacion, a menos de que el autor 
transfiera estos derechos mediante manifiesto. 

VEEDURIAS CIUDADANAS 

La Procuraduria regional de Medellfn delego al Dr. Gabriel Jaime Aristizabal para ilustrar a 
los partidpantes del seminario, en el concepto del Control Oudadano coma mec:anismo 
de participad6n activa especialmente para el Programa Nacional de cadenas Productivas. 





INFORME DE PARTICIPACION EN EXPOARTESANIAS 2004 

STAND PROGRAMA NACIONAL DE CADENAS PRODUcnYAS 

1. GENERAUDADES DE EXPOARTESANIAS 2004.

Como organizador el Programa Nacional para la Conformacion de Cadenas Productivas en 
el Sector Artesanal, se destaco por el diseno del Stand, ubicado en el pabellon No. 6 
stand 1 al 4. que ofreda facil acceso a gran numero de visitantes al mismo tiempo ya que 
tuvo un area total de 98 metros cuadrados. 

Tambien cabe destacar la distribudon de los productos exhibidos, la atendon por parte 
del equipo de relaciones publicas y la calidad y originalidad de los productos, que 
denotan la labor que viene desarrollando el programa en cuanto a capadtacion en 
disefio. 

El Stand promodono la labor del Programa, induyendo las 11 cadenas productivas: 
chinchorros y hamacas, serirultura, oro-joyeria, ceramica, mimbre, caiia flecha, Iraca, 
Tejidos de Sanjadnto, palma estera, guadua y mopa-mopa. Tambien se dio a conocer 
el funcionamiento del programa sus benefidos y se explico graficamente cada una de las 
tecnicas utilizadas para cada producto en su region. 

2. ACTlVIDADES EN EL STAND

• Promocion del Programa, exhibid6n y Sondeo de Mercados de los productos.
• Atencion a los visitantes nadonales y extranjeros, quienes expresaron gran interes

por las piezas para comerdalizarlas en paises como Venezuela, Costa Rica y Brasil.
• Distribucion de material promocional no solo del programa de cadenas productivas,

sino tambien se entregaron Folletos del Programa Para el Otorgamiento del Sello de
Calidad Hecho a Mano.

• Registro de la informad6n obtenida por parte de los visitantes.
• Aceptaci6n de pedidos para entrega posterior, tanto de las piezas en exhibid6n, coma

de las del area comerdal.
• Realizadon de una reunion diaria de coordinad6n y comunicaci6n de observaciones.
• Visita al salon de exposiciones para observar productos complementarios y diferentes

tecnicas de exhibici6n.

3. ESTRATEGIAS DE PROMOCION DE PRODUCTOS

Teniendo en cuenta que el objetivo comun a todas las empresas que acudieron a 
EXPOARTESANIAS 2004 es promover el trabajo de los artesanos del pais, los elementos 
que marcaron una dara diferendaci6n del Stand del Programa entre los demas 
participantes fueron: 
Creatividad para el diseiio del stand, y la utllizaci6n de diversos elementos para generar 
un estilo propio, como iluminaci6n y mobiliario. Adicionalmente se ilustr6 de manera 
explicativa el proceso de elaboraci6n de los productos, ya que se ilustro la materia prima 
de cada uno con informad6n complementaria de la region de donde se origina cada 
pieza artesanal. 
El stand se distingui6 par organizar las productos par estilo, color y material, causando 
mayor impacto y diferendando de manera dara las diversas tendendas de diseno, y el 
talento de los artesanos. 



Todos estos elementos fueron apreciados por el publico, gracias a la sobriedad y 
elegancia utilizadas como estrategia de marketing. 

Dinamismo para abordar a los visitantes, asesorarlos sobre el programa y disponer los 
recursos y coordinar las acdones correctamente dirigidas a la satisfacci6n del visltante 

Politicas de Venta, el establecimiento de precios se realiz6 buscando competitividad 
en el mercado; y teniendo en cuenta que el margen de comerdalizaci6n no fue alto, no 
se estableci6 ningun tipo de sistema de descuento. 

4. ANAUSIS DEL SONDEO DE MERCADOS

Si se contempla el comportamiento diario de los visitantes, analizando eJ grafico de nivel 
de aceptaci6n de productos segun fecha, podemos conduir que el dfa Jueves 9 de 
dlciembre fue et dfa mas positivo en cuanto a mayor interes hada la compra, 
especialmente de productos tejidos de San Jacinto - Bolivar, especialmente hamacas 
semidobles (2.20m. x 1.40m.), mochilas, ropa de cama y caminos de mesa. 

Todos los productos denotan el cumplimiento de los objetivos del Programa de cadenas 
Productivas en cuanto a procesos de mejoramiento de producto y fortalecimiento de 
eslabones de comerdalizadon que traen coma result.ado la gran aceptad6n en el 
mercado. 

Nivel de aceptacion por fecha 
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En lo referente al nivel de aceptaci6n de cada producto, podemos reafirmar que la mayor 
aceptaci6n de productos fue para los tejidos de San Jacinto, especialmente hamacas, 
con un 22.6% del total de ventas, seguido por los productos de cana flecha con el 21 o/o y 
la joyeria con un 17.3%. 

IRACA 

GUADUA 
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Tanto las mochilas wayuu como las mochilas de San Jacinto tuvieron gran aceptaci6n por 
parte de los visitantes de la feria, gradas a la diversidad de colores y tamafios que 
ofrece. 

Los cojines y bolsos de cafia flecha son productos muy solidtados y ya se enruentran en 
un nivel posidonado del mercado, y responden a las ultimas tendendas en cuanto a 
decoracion de espacios. 

Por otro lado, los sombreros en palma de Iraca son un producto con gran aprobad6n 
durante la feria, gradas a que es un producto que coincide con la epoca de vacadones y 
es una gran altemativa dentro de la lfnea de accesorios de playa. 

Adicionalmente, la joyeria siempre ha sido considerada como el regalo ideal, y a pesar de 
que la muestra para esta feria era reducida, fue bien recibida por parte de los visitantes 
al evento. 



5. PUNTO DE VISTA Y COMPORTAMIENTO DE LOS COMPRADORES

El Programa Nacional de cadenas Productivas se concentr6 en forta\ecer su imagen y 
dar a conocer sus logros, ya que coma expositor tuvo la posibilidad de promocionar sus 
objetivos y productos en diferentes segmentos, lo cual es una forma precisa de dar a 
conocer sus resultados ademas de acercarse al diente y a los actores de cada cadena 
productiva. 

Gracias al enorme prestigio de EXPOARTESANIAS, el comprador tiene la certeza de 
encontrar amplia gama de productos a precios especiales y con la mayor seguridad al 
realizar la compra. 

Adicionalmente, la temporada de fin de ano es el momenta mas adecuado para las 
ventas de artesanias, ya que se consideran un regalo para ocasiones especiales y para 
extranjeros, quienes aprecian la exdusividad del diseno de los productos y su caracter 
contemporaneo. 

Se observ6 un nivel de asistencia constante, lo cual fadlit6 la obtencion de informad6n 
respecto a novedades en productos artesanales. Se realizaci6n de nuevos contactos y 
fue posible examinar las posibilidades comeraales de cada producto. 

CONCLUSIONES 

Las ferias comerdales son agentes catalizadores que impulsan los productos de cada 
Cadena Productiva a adaptarse a los cambios del mere.ado ya los desarrollos ternol6gicos 
mas recientes. 

Con la participaci6n en la feria EXPOARTESANIAS 2004, el Programa Nacional de 
Cadenas Productivas, desarrolla su conodmiento del mere.ado y define mejoras con 
respecto al diseno de productos y los mecanismos de promod6n comerdal. 

Una de las grandes estrategias de comercializaci6n que apoyan el Programa de Cadenas 
productivas es la partidpaci6n en este evento, donde se dan a conocer los resultados 
finales de las asesorias en diseno y mejoramiento. 

Espedficamente para el caso de la cadena de tejidos de San Jacinto, cana flecha y 
joyeria, se logr6 consolidar el posidonamiento de los productos en et mercado gracias al 
desarrollo de talleres de capacitaci6n orientados al fortaledmiento de los procesos 
propios a cada eslab6n de la cadena. 
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