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INTRODUCCION 

El presente estudio, contiene las estrategias a seguir para la comercialización del 

sombrero elaborado con Palma de Iraca o Toquilla en el Municipio de Aguadas 

caldas, con el fin de dar a conocer cuales son los mercados opcionales para su 

venta. 

Dicho estudio, parte de un análisis del sector, el cual se realizó a través de un 

sondeo en el Municipio de aguadas (del 23 al 26 de Mayo), con el objetivo de 

conocer la situación interna, capacidad de producción y comercialización; para 
posteriormente, evaluar la aceptación del producto e Identificar mayores 

posibilidades de comercialización en los mercados potenciales. 

En la actualidad las artesanías en los mercados nacionales e internaclonales 

presentan una mayor aceptación, ya que le permiten al hombre retomar sus 

valores y características culturales que como consecuencia de las nuevas 

tendencias y formas de vida, han sido desplazadas; es por esto que con el 

presente estudio, se busca apoyar un sector de la economía Colombiana que con 

su empuje y dedk:adón, día a día trabajan fuertemente en la búsqueda de la 

conservación de los valores y tradiciones culturales. 



ANAUSIS Sl1UACIONAL 

La COoperatiVa Artesanal del Municipio de Aguadas, es una asociación de economía 

solidaria sin ánimo de lucro, cuyo fin es: Propender permanentemente por el 

mejoramiento de las condiciones económicas, sociales, técnicas y rulturales de las 

asociadas y el reconocimiento de su arte. 

sus labores se iniciaron en el año l. 975 produciendo y comercializando el 

sombrero de Iraca 

En el año 1.985, se presentaron difirultades como: Falta de capital de trabajo, de 

equipos necesarios para el terminado del sombrero, dificultad para la adquisición 

de insumos, negligencia administratiVa, entre otros, que originaron su cierre. 

Hasta que en el año 1986 iniciaron nuevamente sus actividades, gracias a la 

colaboración de instituciones que pretendían dar solución a los problemas que 

enfrentaban en dicho periodo y así mismo, lncentiVar el desarrollo de la indusb'ia. 

Hoy en día, la COoperativa Artesanal, ruenta con 210 socias activas, mUjeres 

artesanas, quienes se dedican a la elaboración del Sombrero, pavas, miniabJras y 

demás productos elaborados con Palma de Iraca, originando de esta manera la 
comercialización hacia los mercados nacionales e internacionales, proyectándose 

como una entidad seria y confiable en la venta de los productos artesanales de la 

región. 

Aguadas posee en su Cooperativa, un pabimonio única... la continuidad de la 

tradición del arte del tejido de mujeres que con sus manos maravillosas, tejen con 

la iraca, sus sueños y vidas 



SITUACIÓN ACTUAL DE LA COOPERATIVA ARTESANAL DEL MUNIOPIO 

DE AGUADAS CALDAS 

En la actualidad, el Municipio de Aguadas posee aproximadamente 1500 tejedoras; 
de las cuales, la Cooperativa cuenta con 210 socias activas, quienes los Viernes en 
la tarde y los Sábados adquieren la Iraca a los pajeros ubicados en la plaza del 
Pueblo, a los siguientes precios: 

Manojo: 
Medio Manojo: 
Un cuarto de manojo: 

$ 8000 

$4000 
$ 2000 

Para un Sombrero Fino, es necesario comprar cuarto y medio de paja fina y para 
un sombrero regular u ordinario, un cuarto de paja. 

Según las características dadas en la Cooperativa, las tejedoras elaboran los 
sombreros en sus casas, fabricando entre 2 a 3 sombreros semanales, 
dependiendo de la calidad de este; el cual es clasifrcado según el grosor y la 
capacidad de la tejeduría en: 

Sombrero fino 
Sombrero Corriente 
Sombrero Extrafino 
Sombrero Tipo Exportación 

Al cabo de los 8 o 15 días, los sombreros y pavas en rama son entregados en la 
Cooperativa a precios entre $ 4500 y $ 6000 la unidad, dependiendo de su 
calidad, allí las socias dejan un aporte social del 5 % sobre la compra por unidad; 
este es un ahorro que las tejedoras realizan durante el año, el cual es entregado si 
se retira o fallece. 

Todas las socias activas (210) elaboran el sombrero; de éstas, aproximadamente 
105 entregan producción a los 8 días y las otras 105, a los 8 días siguientes 



Así mismo, las socias durante el año reciben capacitación oon el fin de mejorar su 

tejido, al igual que poseen un carné, el cual es renovado anualmente 

También existen algunas tejedoras que se dedican a la elaboración de miniaturas, 

como: Tapa botellas, Alpargatas, canastas, sombreros, cameles, fabricados por 
docenas según el encargo asignado en la Cooperativa. 

Los precios entregados en la Cooperativa a las socias por la elaboración de 

Miniaturas son: 

Tapa botellas: 

canastas: 

Sombrero: 

Alpargatas: 

Docena 

$ 2000 

$ 2000 

$1500 

$1000 

La Cooperativa cuenta con un Taller donde se realiza el proceso de: 

Apretada, motilada, engomada, aplanchado, aplicación del Blanco de Zinc y 
forrada. 

De allí, semanalmente en tiempo bueno salen de 100 a 200 unidades y en tiempo 

malo SO unidades, entendiendo este tiempo malo como la temporada de cosecha 

de café, ya que las tejedoras se dedican a su recolección, iniciándose: a principio 
de año (Marzo, Abril y Mayo) y a fin de año (Septiembre, Octubre, Noviembre y 

Diciembre). 

El sombrero terminado, es enviado al almacén de la Cooperativa, donde les 

asignan el Certificado de Origen para su venta. 



CANnDADES ADQUIRIDAS SEMANALMENTE POR LA COOPERATIVA A 
SUS SOCIAS 

CARACTERÍSTICA CANnDADES 
Sombrero Ano Entre 10 a 20 unidades 

Sombrero Corriente Entre 50 a 100 unidades 

Sombrero Extrafino Entre 40 a 50 unidades 

Sombrero n,., -
··n Entre 40 a 50 unidades 

Pavas Entre 50 a 100 unidades 

Dentro de esta clasificación, el sombrero que posee una mayor romclón en el 

mercado, es el sombrero Extrafino y el sombrero llpo Exportación, ya que son 

sombreros de muy buena calidad y se ajustan a los gustos y p, eferendas del 
consumidor, el sombrero corriente rota muy poco, debido a que su calidad es 

inferior frente a los demás tipos de sombreros, el sombrero fino y las pavas, son 

elaboradas sobre pedido. 



TEJEDORA DEL MUNICIPIO DE AGUADAS: 

Las mujeres tejedoras tienen en sus manos el secrel'O transmitido de generación 
en generación, para crear los sombreros y demás productos elaborados con Palma 
de Iraca caractEristia>s de la región; son ellas quienes con su esfuerzo y 
dedicación, trabajando Incansablemente, combinan las labores del hogar con el 
cuidadoso diseño de los sombreros que hoy en día, se encuentran en los mercados 
del mundo entero. 

Las tejedoras son personas de escasos recursos, que en su mayoría subsisten de la 
elaboración de los sombreros, para contribuir con los gas1DS del hogar, contando 
con poco tiempo para su fabricación, observando que en las familias que tejen la 
iraca, una o máximo 2 personas se dedican a esta labor; en la actualidad se están 
desarrollando capacitaciones a las jávenes que desean aprender el tejido de la 
iraca, las cuales han arrojado grandes resultados, ya que su pnx:eso continúa de 
generación en generadón. 

Para la mujer artesana, el tejido del sombrero constituye un bien de lncalallable 
valor, gracias a ellas, las caractEristicas culturales de la región, han permanecido y 
hoy en día se está trabajando fuertemente para que didlo valor no quede en los 
recuerdos del pasado, sino que continúe presente como en los afias anteriores. 



COMERCIAUZACION DEL SOMBRERO EN AGUADAS CALDAS 

La venta del sombrero en el Municipio, se realiza a través de almacenes, 
ofreciendo a través de la venta directa, el producto al consumidor; ellos son: 

Sombrerería Real 
Sombrerería El Triunfo 
Sombrerería AtracciÓn 
Sombrerería Nueva 
Cooperativa Artesanal

SOMBRERERIA REAL: 

Su propietario es Anibal Valencia, quién posee taller propio, en el cual recibe los 
sombreros en rama y realiza el proceso de: 
Motilada, engomada, blanqueada, Prensada, Cinta y trefilete 

El tiempo entre las funciones, es de 5 minutos, aunque la blanqueada, demora un 
poco más ya que requiere de un buen clima para su secado. 

Los sombreros son entregados cada 8 o 15 días, con un promedio de 100 
unidades, dependiendo del clima. 

El costo por la realización de dicho proceso se encuentra en $ 1000 por unidad 

JORGE ARIEL CAMPIÑO: 

Posee taller propio en el cual realiza el proceso de 
Motilada, engomada, blanqueada, Prensada, anta y trefllete 

Aproximadamente, adquiere entre 150 y 200 sombreros semanales, para 
posteriormente venderlos al comercio 



Sus clientes, son los demás almacenes del municipio y revendedores que llegan de 

otras partes del país, generalmente de Manizales, Pereira, Call, Barranquilla, e 

incluso los han llevado a Estados Unidos, pero en pequeñas c.antidades. 

la calidad del sombrero que vende, se clasifica en: 

UPOSDE PRECIO COMPRA EN PRECIO AL UEMPODE 

SOMBRERO RAMA PUBUCO ELABORACION 

Sombrero de calidad 8000-10000 10000 -12000 4días 

máxima 

Sombrero de c.alidad 4500 5500 3 días 
Reaular 

Sombrero de Calldad 3500-4000 4500 1-2días
Tradicional 

SOMBRERERIA EL TRIUNFO: 

Su propietario es: Jorge López, donde ofrece sombrero de Irac.a, Cafia, Abra; al 

igual que miniaturas como canastas, tapa botellas, alpargatas, chinas, entre otros 

y ponchos en general. 

Compra los sombreros en rama, cada 8 o 15 días los Viernes y Sábados en la plaza 

del municipio y posee un taller propio, en donde realizan el proceso para su venta 

Las cantidades adquiridas, se encuentran entre 40 a SO unidades 

Los sombreros son vendidos en el almacén, al igual que posee un contrato con un 

almacén de Medellín donde se ofrecen al público 



TIPOS DE PRECIO COMPRA EN PRECIO AL 

SOMBRERO RAMA PUBUCO 

Sombrero de calidad 8000-10000 18.000 - 21.000 

máxima 

Sombrero de calidad 5000 8.000 - 10.000 

Media 

Sombrero de calidad 2.000 - 3.000 5.000 - 7 .000 

Tradicional 

El porcentaje de utilidad, se encuentra en el 40% 

SOMBRERERIA NUEVA: 

Allí se ofrece al público: Sombreros, ponchos, muieras, pavas, miniaturas y 
artesanía en general 

En cuanto a los sombreros y artesanías elaboradas con material de Palma de 

Iraca: los Sábados en la mañana adquieren la Iraca a los vendedores que se sitúan 

cerca de la Plaza a precios entre $ 4000 y $ 10000, dependiendo de su calidad y a 

través de contratos con tejedoras fabrican el sombrero, al igual que poseen 
contrato con talleres donde se continúa con el acabado del sombrero. 

Su calidad es definida como: 

TIPOS DE PRECIO AL PUBUCO %DEUTIUDAD 

SOMBREROS 

calidad Buena 17.000 - 18.000 50% 

calidad Muv Buena 25.000 - 30.000 50% 

Su capacidad de oferta es de 50 a 100 sombreros semanales 

Su comercialización se realiza directamente en el Municipio y en las ferias 
desarrolladas en los Municipios y ciudades del país. 



COMERCIAUZACION COOPERAnVA ARTESANAL: 

La venta de los productos, se lleva a cabo en las ferias programadas durante el 

año (Bogotá, Tulúa, Medellín, Manizales, entre otros). 

Venta directa: Almacén, los fines de semana a los visitantes que se dirigen de las 
ciudades de Medellín, Manizales, Antioquia, Eje cafetero y turistas en geueial. 

Así mismo, realizan la venta al por mayor a dientes corno: Galería cano de Bogotá, 
Artesanías de Colombia en Bogotá, Sombrerería Natas en Bogotá, Palenque 

Artesanías de cartagena, Sombreros Montecario en calí, Almacén del café en el 

Eje cafetero, Parque Nacional del café, almacenes éxito, entre otros. 

PRECIO AL PUBUCO DEL SOMBRERO 

CARACTERlfflCA PRECIOS s 

Sombrero Fino Entre 12.000 - 13.000 - 14.000 

Sombrero Corriente Entre 9.000 - 10.000 - 11.000 y 12.000 

Sombrero Extrafino Entre 15.000 - 16.000 v 17.000 

Sombrero Tioo Exoortadón Entre 18.000 - 19.000 - 20.000 Y 22.000 

Sombrero Máxima calidad 25.000 

Pavas Entre 14.000 - 15.000 y 22.000 

Los descuentos manejados por la Cooperativa al mayorista, son del 10% por 

pronto pago. 



PRECIO A MAYORISTAS: 

CARACTEIÚmCA PRECOS * 

Sombrero Fino 12.499 

Sombrero Corriente 14.973 

Sombrero Extrafino 18.857 

Sombrero Tioo - ción 20.619 

Sombrero Máxima calidad 30.000 

Pavas 16.000 



ANÁUSIS DE LA CAPACDAD DE PRODUCCIÓN DEL SECTOR ARTESANAL 
DEL MUNICIPIO DE AGUADAS 

ESTABUCJMIENTOS UNIDADES UNIDADES UNIDADES 

/ CAPACIDAD DE SEMANALES MENSUALES SEMESrRALES 

PRODUCCION 

SOMBRERERIA 100 400 2400 

REAL 

JORGEARIEL 150-200 600-800 3600-4800 

CAMPIAo 

SOMBRERERJA EL 40-50 160-200 960-1200

TRIUNFO 

SOMBRERERIA 50-100 200-400 1200-2400 
NUEVA 

COOPERATIVA 375 1500 9000-1000 
ARTESANAL 

TOTAL 17160 - 19800 

Como se observa en la tabla, semestralmente la Cooperativa artesanal produce 
9000 sombreros, que comparando esta produa:ión con los demás Establecimientos 
ubicados en el Municipio, la Cooperativa cuenta con una gran ventaja de oferta 
frente a sus competidores; e induso esta capacidad de producdón podría 
incrementarse, al contar con un número mayor de socias activas. 

En la actualidad se cuenta con 210 socias activas, quienes aproximadamente en la 
semana elaboran 2 sombreros, que convirtiendo esta cantidad a un periodo 
mensual y semesb'al, se reflejaría en: 

SOCIAS CANTIDAD CANTIDAD CANTIDAD 
ACTIVAS SEMANAL MENSUAL SEMESTRAL 

210 2 8 48 



Si una socia, aproximadamente elabora 48 sombreros semestrales, 210 elaborarán 
10.080 sombreros. 

Este nivel de producción ante la inrorporadón de nuevas socias se Incrementaría, 
permitiendo de ésta manera ingresar en aquellos mercados donde exigen altas 
cantidades de oferta; puesto que en el Municipio exlSten alrededor ele 1500 
tejedoras, quienes semestralmente elaborarían 72.000 sombreros. 

A pesar que existen pocas hectáreas cultiVadas con Palma ele Iraca, en el Municipio 
se están desarrollando programas ele Parcelas demostrativas, permitiéndole a la 
tejedora el manejo de la Iraca desde su cultivo, hasta la elaboraci6n del sombrero 
en rama y el incremento al largo plazo de dichas hectáreas cultivadas, contando 
con una mayor cantidad de materia prima. 

A pesar que las épocas de cosecha de café, afectan notablemente la elaboración 
del sombrero, reduciendo su produc.dón, es necesario desarrollar programas que 
incentiven a la tejedora a continuar con la elaboración del sombrero y no parar su 
producciÓn. 



DESTINO DE LAS EXPORTACIONES A DICIEMBRE DE 1998 
SECTOR ARTESANÍAS Y REGALOS 

LGICA 

9% 

USA 

10% 

REP.OOMI 

5% 

Resto 

31% 

VENEZUELA 

23% 

MEXICO 

11'1(, 

Durante el año de 1998, Venezuela, México, Chile y Estados Unidos, fueron los 

países a los cuales el sector de Artesanías y Regalos, presentó una mayor 

aceptación. 

En Europa, se destacan principalmente países como Alemania, Inglaterra, España y

Francia. 

Alemania : Sobresale por el enfoque especial hacia la decoración de Exterior 

(Jardín/ cerámica). 

Inglaterra : Sobresale por el enfoque al arte de la mesa 

La Unión Europea constituye el área económica más importante del mundo, 

conformado por 374 millones de habitantes, con un elevado poder de compra. 



En materia de ComerciO Intemaclonal, se destaca como el primer Importador y 
exportador, en lo referente tanto al intercambio de bienes, como de servidos. 

Dicho comercio, entre Colombia y los países de la Unión Europea presentó una 
tendencia creciente durante el periodo de 1995 - 1997 con incrementos, tanto en 
las exportaciones, como en las importaciones. 

En 1998, esta tendencia sufre modificaciones, al registrarse un descenso en los 
valores de las dos corrientes del Comercio, principalmente en las exportaciones 
Colombianas, como consecuencia de la caída de los precios lntemacionales del 
Café y el Carbón, productos que componen una elevada proporciÓn de los envíos 
de bienes a la Unión Europea. 

Según las cifras del DANE a 1998, las exportaciones de C.olombia a la Unión 

Europea están compuestas en más del 90% por productos primarios, los cuales 

son: 

- Alrededor del 57% de productos alimenticios, caracterizándose: El Café, el
Banano y otras frutas frescas, atún, crustáceos, moluscos y aceite de palma.

- Cerca del 31 % de combustibles y minerales: Carbón, ferroníquel y piedras
preciosas.

- Cerca del 5% de productos como flores, cuero y tabaco.
- Y cerca del 10%, manufacturas como: Preparaciones de Café, textiles y

confecciones, productos químicos, plásticos, calzado y sus partes, productos
de papel y otros renglones como: Gelatinas, artículos de cuero y productos
cerámicos como vajillas.



COMERCIAUZAOON DEL SOMBRERO EN LOS MERCADOS 
INTERNAOONALES 

En la actualidad, COiombia exporta el sombrero, denominado por el Arancel 

Armonizado de Colombia como: Sombreros y demás tocados, trenzados o 

fabricados por unión de tiras de cualquier materia, incluso guamecidos, cuya 

partida arancelaria es: 6504.00.00.00; este tipo de producto corresponde a los 

sombreros que han sido horneados; es decir, que no pielden su forma cuando no 

es usado, como el sombrero playero 

Este producto es vendido en los siguientes países: 

EXPORTACIONES TOTALES COLOMBIANAS PARA EL PROOUCl'O 
( 6504000000 } 

SOMBREROS Y TOCADOS TRENZADOS X UNION DE BANDAS DE CUALQUIER 

CAll11DAI> VALOR CAN11DAD VALOR CAlf11DIID VALOR 

PAJS KILOS 91 US 97 KILOS 98 US98 KILOS 99 us 11!1 

VEl'EZUELA 57 870 4 212 1,519 33,052 
ESTADOS UNIDOS 2,919 91,880 334 12,758 436 18,680 
PANAMA o o o o 103 8,137 
PUER10 RICO 69 1,138 146 4,75 158 7,094 
REP .DOMINICANA o o o o 173 5,136 
lAPON o o o o 34 3,6'24 
COSTA RICA 22 2,695 11 1,478 30 2,310 
REINO UNlllO o o o o 37 1,949 
ES� 4 30 o o 28 1,506 
FRANCIA o o 189 5,990 15 1,330 
BEI.GICA-tUXEMBURGO o o o o 27 1,122 
SUEOA o o o o 14 418 

ELSALVAOOR o o o o 8 162 
ECUADOR o o 2 104 o o 

ITALIA 15 1,200 o o o o 

MEXICO o o 10 2,828 o o 

GUA1EMAI.A 2 150 6 509 o o 

TOl'ALES 3,088 97,963 702 28,829 2,182 84,52 



Destacándose Venezuela, Estados Unidos, Puerto Rico y COsta Rica por un 

incremento en las ventas entre 1997 y 1999. 

En Estados Unidos, las ventas de sombrero en el año 1997 fueron mayores en 

comparación con los años 1998 y 1999; sin emba�o, en la actualidad el sector de 

Artesanías y regalos se ha caracterizado por la aceptación de los productos en 

dicho mercado. 

En cuanto a Puerto Rico y Costa Rica, en el periodo comprendido entre 1997 y 

1999, se observa un notable incremento en las ventas del sombrero; 

presentándose como mercados opcionales para su venta. 



CAPACIDAD DE PRODUCCÓN 

El Municipio de Aguadas posee 8 hectáreas, cultivadas con Palma de Iraca y 

cuenta con 7 ripiadores, quienes sacan al mercado los Viernes y Sábados entre 13 

y 14 manojos de lraca cada uno. 

la Cooperativa Artesanal, cuenta con una capacidad de producción de 1500 

unidades mensuales y entre 9000 - 10000 unidades semestrales 

En la actualidad, la capacidad de producción de los sombreros del Municipio de 

Aguadas es muy limitada, ya que no se cuenta con una oferta disponible, que 

supla la demanda de los mercados intemaclonales (en especial, la Unión Europea), 

lugares donde exigen unos altos volúmenes en la entrega de los pedidos. 

Sin embargo, no se debe de descartar la posibilidad de ingresar en estos mercados 

ya que los productos artesanales han presentado aceptacloo por el consumidor. 

Se recomienda, analizar detalladamente las normas, requerimientos, acuerdos, 

canales de comercialización y demás información necesaria para llevar a cabo la 

negociación 

con base en la información recolectada, se seleccionaron 3 países opcionales para 

la comercialización del sombrero, dichos países son: 

Estados Unidos (La Florida) 

México 

Panamá 



LA FLORIDA (Estados Unidos) 

La Florida se destaca por ser un centro tun'stico, donde millones de visitantes 

acuden a Disney Wold, Seaworld y a las playas del sur del Estado. 

La población de Estados Unidos, y en especial del Estado de la Florida, se ha 

formado con el aporte de inmigrantes procedentes de todos los continentes, 

distinguiéndose Europeos (Escandinava, Germanos, Mediterráneos del centro y del 

Oeste), Asiáticos y en su mayoría Hispanos. 

Aprovechando esta actividad turiStiea y la aceptación de los productos que 

comprenden el sector Artesanías y Regalos en el Mercado Estadounidense, se 

recomienda ingresar a dicho mercado, analizando las caracteríStieas y actitudes de 

compra del consumidor, con el fin de evaluar los gustos y condiciones de compra. 

Otro aspecto que beneficiaria la entrada de los sombreros en el Estado de la 

Florida, son los las preferencias que goza Colombia con Estados Unidos, a bavés 

de los Acuerdos Comerciales, como: 

La LEY DE PEFERENCIAS ANDINAS - ATPA: Este, es un Programa de comercio 

unilateral de los Estados Unidos para promover el desarrollo de los países 
afectados por el narcotráfico y favorece a Bolivia, Colombia, Ecuador y Perú. 

Este mecanismo otorga franquicia aduanera a más de 6100 productos, por un 

período de diez (10) años, vigente a partir del lo. De julio de 1991 hasta el 4 de 
diciembre del 2001. 

MÉXICO: 

El turismo es una de las principales fuentes de ingresos de México, a lo largo del 

año, visitantes de todo el mundo se dirigen allí para admirar los lugares y antiguas 
civilizaciones Maya y Azteca, al igual que el mar cálido y las playas arenosas de los 
balnearios costeros. 



El tejido y el bordado están entre las artesanías tradicionales de los indígenas de 
México, representando imágenes de dioses, aves y flores. 
Acuerdos Comerciales de Colombia con México: 

TRATADO DE UBRE COMERCIO DEL GRUPO DE LOS TRES- G-3: Finnado el 13 de 
junio de 1994, dentro del marco de la ALADI, entre Colombia, Venezuela y México. 
Dado el desarrollo y avance de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), el 
intercambio comercial entre Colombia y Venezuela se reallZa baja el marco de 
dicho acuerdo y el comercio de Venezuela y Colombia con México se rige por él 
G-3. El acuerdo del G-3, inició vigencia el 01/01/95, con desgravación gradual y
automática en diez etapas iguales del 10%, quedando totalmente liberados el
01/07/2004, con excepciÓn de algunos productos agrícolas como el azúcar, los
bienes sujetos a franjas de precios y licencia previa. Se excluyen algunos
productos del sector automotor, como automóviles y camperos.

El programa de liberación de éste acuerdo se estableció con una desgravación 
gradual y automática en diez etapas iguales del 10º/o así: a. Automática: en esta 
lista se incluyen los productos del Acuerdo de Alcance Parcial de Aladi, más 
esmeraldas, carbón y ferroniquel, los cuales quedaron exentos del pago de 
gravámenes. b. Gradual: Los productos industriales se desgravarán en dieZ años, 
quedando liberados a más tardar el lo. De julio del 2004. 

OTROS ACUERDOS SUSCRITOS: México ha suscrito el Tratado de Ubre Comercio 
de América del Norte (TLC) con Estados Unidos y canadá, creando una zona de 
libre comercio que se rige de acuerdo a las reglas establecidas por la Organización 
Mundial de Comercio (OMC). 

La eliminación de gravámenes arancelarios se desarrollará por categorías de 
productos y períodos de tiempo así: Desgravación A: lista de productos totalmente 
desgravados a partir del lo. De enero de 1994. Desgravación B: lista de productos 
que se desgravarán en 5 etapas anuales iguales entre el lo. De enero de 1994 y el 
lo. De enero de 1998. Desgravación C: lista de productos que se desgravará en 10 
etapas anuales iguales entre el lo. De enero de 1994 y el lo. De enero del 2003. 
Desgravación C: lista de productos que se desgravarán en 15 etapas anuales 
iguales entre el lo. De enero de 1994 y el lo. De enero del 2008. Desgravación D: 
lista de productos que continuarán libres de impuestos. 



PANAMA: 

La evolución y composición de la economía panameña esta en gran forma 
relacionada con los servicios y competencia en sectores como: telecomunicaciones, 
automóviles, equipo de construcción pesado, consumo elecbórlieo, computadoras, 
regalos y variedad de productos. 

Generalmente, la estructura en los canales de comercio panameños son bastante 
simples. Existen importadores directos, que actúan como mayoristas y en algunos 
casos vendedores al por menor. 

Los grandes importadores también están ubicados en la Zona Ubre ele Colón y han 
afiffado tiendas en Oudad de Panamá, para las ventas al detal en el mercado local. 

Panamá tiene una alto ingreso per - cápita en relación con América e.entra!. La 
mayoría de ingresos son desviados hacia bienes de consumo para una pequeña 
ciase económica. Los segmentos familiares alto-medio y alto disponen de altos 
niveles de ingresos y están interesados en compras de productos de alta calidad y 
últimas tendencias. El precio es el factor que menos incide en la decisión de 
compra de la mencionada clase, lo que no sucede con los segmentos de media y 
baja dónde el precio juega un papel importante a la hora de comprar. 

El uso del dólar americano como moneda legal y la preferencia por productos de 
alta calidad y buen precio son dos buenas razones para preferir los productos 
americanos en Panamá. Sin embargo, en algunos casos estos productos deben 
competir con productos de muy bajo preciO provenientes del lejano oriente, como 
el caso de productos electrónicos japoneses y coreanos de buena calidad y precio 
competitivo. 

Acuerdos Comerciales de Colombia con Panamá: 

ACUERDO DE ALCANCE PAROAL COLOMBIA - PANAMÁ: El presente aruerclo fue 
suscito en tres las partes en el mes de Julio de 1993 en la ciudad ele cartagena y 
su entrada en vigencia inició a partir del lo de Enero ele 1995. Este acuerdo de 



carácter comercial tiene como objetivos facilitar y promover el intercambio de 

productos entre Panamá y Colombia. Las preferencias, que hasta el momento no 

han sido ampliadas, son aplicadas para 12 posiciones arancelarias provenientes de 

Panamá y 10 posiciones de exportación colombianas. Entre los productos 

colombianos que se benefician del acuerdo están: Trajes de baño de fibras 

sintéticas, suelas y tacones de caucho o de plástico, licuadoras y planchas 

eléctricas, pilas de dióxido de manganeso y aisladores eléctricos de cerámica. 



RECOMENDACIONES: 

1, INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

Para acceder a cualquier mercado, tanto nacional como internacional, es 
necesario conocer a fondo los estilos de vida del consumidor, sus 
necesidades, intereses, actitudes de compra; con el fin de analizar la 
aceptación del producto en los mercados seleccionados. 

Según los resultados obtenidos del sondeo realizado, el consumidor del 
sombrero en el Municipio de aguadas no se encuentra directamente 
representado en sus habitantes, sino en los turistas que se dirigen de otras 
ciudades e incluso países; ante esta situación se recomienda aprovechar las 
fiestas del Pasillo o de la Iraca, con el objetivo de realizar un estudio de 
mercado que contribuya a recopilar los datos de los dientes que visitan el 
Municipio y adquieren el sombrero, además esto permitirá conocer a fondo 
en que ciudades, municipios o países se encuentran los dientes del 
sombrero. Con estos datos y la información suministrada a través de 
Internet, Proexport, Incomex, se dirigirán los esfuerzos comerciales para la 
venta del sombrero en los lugares escogidos. 

Debido a que no se obtuvo información, que originara el conocimiento de los 
estilos de vida del consumidor, sus gustos y preferencias, se recomienda 
aplicar dicha investigación, con el fin de obtener una primera aproximación a 
ella 

Así mismo, es necesario realizar un contacto directo con Entidades como 
Proexport, Incomex, · Bancoldex y Embajadas, destinando un presupuesto 
para la adquisición de la información, ya que en la mayoría de los casos, 
exigen la consignación de cierta suma de dinero, a cambio de lo solicitado. 



CONOCMIENTO DEL CONSUMIDOR: 

lQué compra? 
lQuién compra? 
lDonde compran? 
lPorque compran? 
¿Cómo compran? 
lCuándo compran? 
¿Qué cantidad compran? 

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO 

lQué atributos / beneficios del producto son importantes? 
lCómo debería diferenciarse el producto? 
lQué segmentos atraerá? 
lQué tan importante es el empaque? 
lCómo percibe el producto con relación a los que ofrece la competencia? 

CARACTERISTICAS DE LA PLAZA 

lQué tipo de distribuidores deberían manejar el producto? 
lCuáles son las actitudes y motivaciones del canal para el manejo del 
producto? 
lCuáles son los márgenes adecuados? 

CARACTERISTICAS DEL PRECIO 

lCuál es la elasticidad de la demanda? 
lQué políticas de precio son las adecuadas? 
lCómo debemos reaccionar ante la amenaza de un precio competitivo? 
lQué tan importante es el precio para el comprador? 

, 

CARACTERISTICAS DE PROMOCION 

lCuál es el precio promociona! óptimo? 
¿Cuál es la mezda promociona! adecuada? 
lCómo se puede medir la efectividad de las estrategias promocionales? 
lQué medios son los más efectivos? 



OBJrnYO GENERAL 

Por lo tanto, el objetivo general de la presente Investigación de Mercados es 
el conocimiento de las necesidades, actitudes, intereses y oportunidades de 
los dientes que adquieren el sombrero elaborado con Palma de Iraca. 

OBJrnYOS ESPECIFICOS: 

Identificar los posibles lugares donde se encuentra el cliente del sombrero. 
Conocer del periodo de frecuencia utilizado por el cliente para la compra del 
sombrero. 
Identificar los lugares donde el cliente adquiere el sombrero. 
Analizar los motivos de compra que llevan al cliente para la adquisición del 
sombrero. 
Conocer los niveles de precios, a los cuales el cliente adquiere el sombrero. 
Detectar los medios a través de los wales, tanto el diente actual como el 
cliente potencial se enteraron de la existencia del sombrero. 
Determinar que tipo de dientes adquiere el sombrero. 
Identificar la percepción que tiene el diente frente a la calidad del sombrero. 

POBLAOÓN: Turistas que adquieren el sombrero durante las fiestas del 
Pasillo o de la Iraca en el Municipio de Aguadas, Caldas 

UNIDADES MUESTRALES: Cooperativa Artesanal, almacenes y lugares donde 
se vende el sombrero 



2. DISEÑO DE BASE DE DATOS

En la actualidad, la Cooperativa no cuenta con una Base de Datos en la que 
se consigne la información de los clientes que adquieren el sombrero, ante 
esta necesidad, se recomienda a través de esta Investigación de Mercados, 
diseñar una Base de Datos, con el objetivo de recopilar la información de los 
clientes, para luego diseñar Estrategias de Mercadeo que origen una relación 
más estrecha con el cliente, debido a que hoy en día ante las nuevas 
tendencias del mercado, los consumidores son personas críticas y analíticas, 
quienes evalúan detalle a detalle las características y beneficios de los 
productos que van adquirir. 

El diseño continuo de una Base de Datos se constituye en una herramienta 
fundamental para el seguimiento de los dientes y el conocimiento de las 
necesidades latentes del mercado. 

Esta base de Datos, se construiría, partiendo de la Investigación de 
Mercados y se continuaría, cada vez que el cliente adquiera el sombrero, al 
igual que se renovaría constantemente, contando con una información 
actualizada, que contribuya a un acercamiento directo con el cliente. 

3. TELEMERCADEO:

Se recomienda utilizar esta herramienta, con el fin de recopilar información 
de los mayoristas que adquieren en grandes cantidades el sombrero. 

En la actualidad, la Cooperativa vende al por mayor a los siguientes 
mayoristas: 
Galería Cano de Bogotá, Artesanías de Colombia en Bogotá, Sombrerería 
Natas, en Bogotá, Palenque Artesanías de Cartagena, Sombreros Montecarlo 
en Calí, Almacén del Café en el Eje Cafetero, Parque Nacional del Café, 
almacenes éxito, entre otros. 

Con esta herramienta, se busca obtener un mayor conocimiento del 
consumidor a través de la percepción que posee de este el mayorista; así 
mismo, conocer a que otros mercados nacionales e internacionales, el 
producto es llevado; siendo utilizada esta herramienta, como apoyo a la 



investigación de Mercados y a la información que se pretenda adquirir de las 
Entidades de Comercio Internacional. 

4. DISEÑO DE PAGINA WEB:

El objetivo con el Diseño de una página Web en la Cooperativa, es dar a 
conocer el producto ofrecido, sus características y beneficios; no solo en el 
campo nacional, sino también internacional. 

La Cooperativa podría realizar esta página, a través de Fomento y Turismo 
en la sección de Artesanías 

Creación independiente de su página, afiliándose a un servidor y a un 
buscador internacional. 

Según negociación con la Alcaldía del Municipio, crear una Página Web, 
donde se dé a conocer, tanto el Municipio, como la artesanía de la Región. 

Se recomienda utilizar la información contenida en el folleto, dentro de esta 
página, contando con aspectos básicos como: 
Conocimiento del Municipio de Aguadas 
Información de la Cooperativa 
Productos ofrecidos 
Información de las Tejedoras 
Direcciones 
Teléfonos 

Según la negociación establecida con la empresa encargada del diseño de la 
página, es determinado su costo. 

S. REALIZAOÓN DE ALIANZAS

HOTELES: Dando a conocer al turista, las características de la Cooperativa y 
su objetivo social, a través de un folleto, que lo motive a visitar la 
Cooperativa y a adquirir los productos ofrecidos. 



FOMENTO Y TURISMO: induyendo en los catálogos entregados a los 
turistas, información sobre el Municipio y la Cooperativa, e igualmente 
dentro de los paquetes turísticos, la realización de viajes al Municipio. 

6. FOLLETO:

Este folleto contendrá información que de a conocer al turista, los aspectos 
más relevantes, en forma general del: Municipio, Cooperativa, Sombrero, 
Productos y Tejedoras, que motiven al diente a acercarse a la Cooperativa y 
conocer o adquirir los productos, originando un posicionamiento y 
recordación en el cliente, frente a los demás almacenes que se encuentran 
en el Municipio 

Ante la escasa publicidad que posee la Cooperativa, con este folleto se dará 
a conocer su Objeto social y la labor desempeñada, como un primer 
acercamiento, tanto en el cliente real, como potencial. 

7. REAUZACIÓN DE TARJETAS O BONOS:

Con el Objetivo de generar una mayor rotación del producto Miniaturas, se 
recomienda, la elaboración de tarjetas o Bonos de diferentes motivos 
(Muerte, Felicitación, como aporte a la labor realizada con las mujer 
artesanas, entre otros), incluyendo en ellas las miniaturas, como apoyo a 
trabajo de la mujer artesana. 

8. MARCA PROPIA

Se recomienda, incorporar en el producto una marca, que permita un mayor 
reconocimiento en los mercados nacionales e internacionales, con los 
respectivos datos como: Teléfono, Dirección, que informen en un momento 
dado al consumidor y genere diferenciación en el mercado, frente a su 
competencia; no solo local, sino también internacional 



CULTIVO DE LA PALMA DE IRACA O TOQUILLA 

Su producción se encuentra entre los 800 y 1700 metros ele altura, con 
temperaturas entre los 20 y 24 grados centígrados, su cultíVo se realiza en suelos 
pesados y pobres en materia orgánica, con pendientes ele más ele 40 grados 

SIEMBRA: 

Para la preparación del terreno, se lleva a cabo una labranza mínima, 
desmontando o desyerbando el lote con machete, para luego preparar el lugar 
donde se instalará la planta, con el fin ele no generar problemas de erosión y 
facilitar su trazado 

Para el proceso de la siembra se toman tres colinos en triángulo con una distancia 
de unos 40 a 50 centímetros, intercalando en los primeros 2 o 3 años: Yuca, 
plátano, fríjol, hasta que a los cuatro años la mata de Iraca inicia su producción, 
retirando los cultivos intercalados, el cogollo se cosecha cada 30 días, para mayor 
fertilidad ele la mata. 
La semilla, es depositada en un hoyo de 40 centímetros, en forma vertical sobre 
tierra mezclada con abono, cuidando que la parte donde se producen los brotes, 

quede 10 centímetros más abajo de la superficie; a lo largo del año, se realzan 2 
desyerbas, evitando el nacimiento de maleza que impida su crecimiento. 

RECOLECQON: 

En esta etapa, se recogen los cogollos. Hojas jávenes que aún no se han abierto 

RIPIADO: 

Para este proceso, se emplea una tarja elaborada con dos agujas capoteras, 
adheridas a un pequeño palo, con una abertura entre agujas ele medio centímetro, 
sujetas por un hilo de cáñamo. 
La hoja de Iraca, consta de 4 divisiones, formada cada una por 6 a 7 segmentos 

lacinados (flecos o cintas). El proceso del ripiado consiste en separar cada 
segmento de la parte central longitudinal ele la nervadura y los bordes, 



introduciendo hacia la mitad de su longitud las dos agujas de la tarja, haciendo 

correr la tarja hacia el ápice del segmento. Las nervaduras y los bordes que se han 

descartado, constituyen el " Ripio", el cual se utiliza en la fabric:adón de escobas 

COCCION DE LA PAJA 

En esta etapa, se cocinan los cogollos en una olla grande, dejando hervir durante 

dos horas, luego se cuelgan bajo una ramada y se dejan durante medio día hasta 

que seque extendiéndose en el suelo, con el fin de recibir la acción del sol durante 

tres días. 

Igualmente, las artesanas utilizan tientes naturales, aprovechando la corteza del 

Nogal, Cedro Negro, El curador, encontradas en la veredas El Eden, San Nicolas, 

Alto Bonito, Pito, Los Charcos Viboral y Colorados, cocinando la Iraca ya ripiada , 

obteniendo un tinte de excelente fijación y textura por la belleza del color que 

logra darle al producto. 

En la actualidad, las artesanas cuentan aproximadamente con 65 Recetas, a partir 

de las cuales logran una excelente coloración del producto, entre las cuales se 

destacan: Achiote, HOjas de Azul, hojas de Carey, la corteza y los frutos del

curador, Frutos de Nogal, Flores de san Joaquín y HOjas de Sauco, Aguacate,

guayaba. 

Hoy en día, el consumidor, prefiere los productos naturales, que protejan la 

naturaleza y brinden un bienestar social y económico, este valor incorporado al 

producto, permite llegar a aquellos mercados, como Miami - Florida, y países 

Europeos, donde el consumo de los productos naturales, juega un papel 

importante, en el proceso de decisión de compra. 

ESíUFADA: 

Los cogollos se somenten a la acción del azufre en recintos cerrados. Este proceso, 

se realiza por un periodo de 12 horas 



ANALISIS SITUACIONAL DE LA COOPERATIVA ARTESANAL DEL 

MUNICIPIO DE AGUADAS, CALDAS 

MATRIZ DOFA 

DEBILIDADES 

• No se cuentan con canales de comercialización que generen mayor competitividad

de los productos en los mercados

• Escaso conocimiento del mercado externo

• El sombrero de lraca, es adquirido en menor proporción por los habitantes del Municipio

• Las escasas condiciones de vida de las tejedoras, observando que en su mayoría

subsisten de esta labor

• La baja remuneración que se le da a las tejedoras por la fabricación de los sombreros,

especialmente, aquella otorgada por los comerciantes, quienes compran el sombrero

en rama para su posterior proceso en el taller

• Algunas tejedoras, se muestran cansadas y desmotivadas con su trabajo, ya que

requiere de mucho tiempo y esfuerzo, a cambio de una baja remuneración

• Bajos niveles de producción frente a la demanda de mercados internacionales.

• Escaso material promociona!, que de a conocer, tanto las características de los

productos, como la labor social desempeñada por la Cooperativa.

FORTALEZAS 

• Productos elaborados manualmente, con un alto nivel de calidad

• Hay extensión en la linea de productos (Sombreros, Pavas, Miniaturas}

• Se presenta variedad en los productos, tanto en su calidad, como en su diseño

• Aprovechamiento de los desperdicios de la lraca, en especial de aquella de menor

calidad, para la elaboración de escobas

• Capacitaciones periódicas dadas a las socias para mejorar su tejido, al igual que el

aprendizaje de tintes naturales.

• Las tejedoras afiliadas a la Cooperativa Artesanal, cuentan con una estabilidad en el

momento de vender los sombreros, ya que no tienen que recorrer las calles como lo

hacían antes, para su venta

• Los productos que la Cooperativa vende poseen Certificado de Origen y Código de

Barras

• Participación en ferias y eventos realizados a lo largo del año en las ciudades del país

• Conocimiento de los productos (Sombrero Aguadeño) en los mercados Internacionales

• Instalación de parcelas demostrativas, permitiendo esto el incremento de la materia

prima y el manejo de la lraca, por parte de la tejedora, desde su siembra hasta la

elaboración del sombrero en rama.



OPORTUNIDADES 

* Incursionar en nuevos mercados, no solo a nivel nacional, sino también internacional
• Gran aceptación de los productos en los mercados internacionales

• Atracción de nuevos turistas al Municipio

* Generación de empleos
* P9sicionamiento en el mercado Nacional e Internacional
• Acuerdos Comerciales

AMENAZAS 

• Los cambios culturales y sociales que día a día tienden a acabar con la tradición de la
elaboración del sombrero y demás productos fabricados con palma de lraca

* Insuficiencia en las vías de comunicación, dificultando el transporte de los productos
• La competencia presentada con los sombreros elaborados en las demás partes del

paí�

AtJrf:RNA TIVAS DE SOLUCION 

* Lograr vinculars& a Entidades como Proexport, lncomex, Camaras de Comercio, con el

fin de obtener una información continua y precisa del consumidor, al igual que las
posibilidades de acceso a nu�vos merca(l.os

* Diseño de plegables, pendo�s, tarjeta,s de presentación y demás material promociona!

que genere un mayor conocimiento � la, Cooperativa y sus actividades
* Creación de una marca, que genere dlf�i/ilción .y posicionamiento del producto, tanto

en tos mercados locales como internacionales,
* Generación de estímulos que motiven a las artesanas a vincularse con la Cooperativa




