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RESUMEN.

México es uno de los pocos paises que goza de una amplia variedad cultural, en donde
su arte es diverso, colorido y bello ya que cuenta con diferentes tipos de artesanos por
toda republica, la peninsula de Yucatan es uno de los lugares mas importante referente
a las artesanias. Campeche unos de los estados que forman la peninsula muy conocida
gracias a sus artesanos desde la alfareria, conservas, el urdido de hamacas, las escobas
de huano, los bordados y principalmente por sus artesanias de jipi-japa, se estara
trabajando con datos de esta ultimo en la zona de Calkini que es uno de los municipios
del estado es muy reconocido al tener a los mejores artesanos en la elaboracién de los
sobreros y otros decorados hechos con esta materia prima que es la jipi-japa. Los
artesanos se distinguen por ser principalmente grupos de familias, pero hoy en dia los
jovenes no se preocupan por aprender de sus mayores este bello arte lo que deriva que
se pierda poco a poco este sector econdmico muy importante para el estado.

El marketing en los artesanos se ha visto de manera empirica que se ha ido
debilitando poco a poco, por la fata de herramientas administrativas y elementos que
contribuyan a las mejoras continuas de sus producciones desde la obtencion de la
materia prima, la fabricacion y la comercializacion. Por ello el presente trabajo de
investigacion se realiza con el propdsito de proporcionar una serie de diversas
actividades que fortalezcan la forma de promocionar las ventas de los artesanos en todas
sus fases con mejoras continuas, esta metodologia es una herramienta que con practica
y guia correcta puede ser util al fortalecimiento del sector artesanas al momento de
cumplir con sus objetivos. Con esto se busca establecer los principios basicos de la
estructura organizacional dentro de sus talleres artesanales. Se trabajard con una
metodologia divida en dos fases en donde la primera se centrard en realizar la
recoleccion de datos mediante encuestas para para posteriormente ser analizadas y
plasmadas para asi conocer la situacion actual de los artesanos sobre los procesos que
llevan para finalmente poder realizar una serie de actividades como propuesta para
mejorar sus procesos organizacionales.

Palabras claves: Comercializacidon, Estrategias, Artesanias, Marketing, Redes sociales.
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SUMMARY

Mexico is one of the few countries that enjoys a wide cultural variety, where
despite not having an official language, there are more than 68 indigenous
dialects, its art is diverse, colorful and beautiful since it has different types of
artisans throughout the republic, the Yucatan peninsula is one of the most
important places regarding crafts. Campeche, one of the states that make
up the peninsula, is well known thanks to its artisans from pottery, preserves,
hammock weaving, huano brooms, embroidery and mainly for its jipi-japa
crafts. We will be working with data from the latter in the Calkini area, which
is one of the municipalities of the state and is well known for having the best
artisans in the elaboration of hats and other decorations made with this raw
material that is jipi-japa. The artisans are distinguished by being mainly
family groups, but today young people do not worry about learning this
beautiful art from their elders, which leads to the gradual loss of this very
Important economic sector for the state. Marketing in artisans has been
empirically seen to have been weakened little by little, due to the lack of
administrative tools and elements that contribute to the continuous
improvement of their productions from the obtaining of raw materials,
manufacturing and marketing. Therefore, this research work is carried out
with the purpose of providing a series of diverse activities that strengthen the
way of promoting sales of artisans in all its phases with continuous
improvements, this methodology is a tool that with practice and correct
guidance can be useful to the strengthening of the artisan sector when
meeting its objectives. With this, it is sought to establish the basic principles
of the organizational structure within their artisan workshops. We will work
with a methodology divided into two phases where the first will focus on

collecting data through surveys to later be analyzed and captured in order to
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know the current situation of artisans regarding the processes they carry out

to finally be able to carry out a series of activities as a proposal to improve

their organizational processes.

Keywords: Marketing, Strategies, Crafts, Marketing, Social networks.



CAPITULO I. INTRODUCCION

El sector artesanal en México es una expresion profunda de la riqueza cultural y la
diversidad de sus comunidades. Las comunidades en el estado de Campeche se
destacan por su legado artesanal, donde la creacidn de piezas Unicas refleja tradiciones
ancestrales transmitidas de generacion en generacion. Sin embargo, a pesar del valor
cultural intrinseco y la demanda potencial de estos productos, los emprendedores locales
enfrentan retos significativos para acceder a mercados mas amplios y rentables.

El marketing, en sus multiples formas, se ha convertido en una herramienta
esencial para superar estos desafios. En un mundo cada vez mas globalizado y digital,
las estrategias de marketing efectivas no solo permiten que los productos artesanales
lleguen a un publico mas amplio, sino que también ayudan a preservar y promover la
identidad cultural de la comunidad. Asi mismo, la falta de conocimiento y recursos entre
los artesanos locales limita su capacidad para aprovechar estas oportunidades.

Esta tesis tiene como objetivo identificar estrategias de marketing especificas que
puedan ser implementadas por emprendedores en el sector artesanal. Se exploraran
tanto enfoques tradicionales como digitales, con un énfasis particular en la creacién de
una identidad de marca que resalte el valor cultural de las artesanias y su relevancia en
el mercado contemporaneo. Ademas, se analiz6 cdmo estas estrategias pueden
contribuir al desarrollo econdémico sostenible de la region, sin comprometer la

autenticidad y la preservacion cultural de las tradiciones artesanales.



Antecedentes del problema

En esta investigacion se pretende mostrar una recopilacion de los resultados obtenidos
de investigaciones realizadas referente al tema de investigacion: “Estrategias de
marketing para emprendedores en el sector Artesanal del Camino Real”, donde se
capturo informacion de tesis y articulos de revistas que presentan informacion, veraz y
efectiva que permiten iniciar con la investigacion.

La autora (Estrada Iguniz, 2018) en su investigacion “De los tejedores de jipijapa
de la region de los Petenes frente a la intervencion gubernamental en el contexto de la
globalizacion”, que tiene como objetivo: Analizar la situacion econdémica de los tejedores
de jipijapa en el actual contexto de la globalizacién y comprender el desempefio del
gobierno en su actividad artesanal. Aplicé el método de investigacion cuantitativa y la
técnica de investigacion a través de encuestas. Llego a la conclusion de que existen 4
limitaciones principales en los artesanos las estructurales, sociales, econémicas y
culturales en los cuales el gobierno debe intervenir.

La investigacion realizada por (Gonzales, 2016) Que tiene como objetivo: “Disefar
una ruta turistica artesanal, desde las asociaciones mediante el aprovechamiento de su
diversidad y riqueza cultural para el desarrollo local en los municipios de Sincelejo,
Morroa, Sampués y Covefias en el departamento de Sucre”. Aplico el método de
investigacion cuantitativa y técnica de encuestas. Llego a la conclusion de que “Huru” es
una trayectoria de enriguecimiento sociocultural y humanistico por la conexién que tendra
el visitante con la actividad artesanal.

Segun la autora (Cervantes, 2024), en su tesis “Estrategias de marketing para el
crecimiento empresarial en el sector artesanal dentro del Cantén Cuenca. Caso: empresa
Licor de la quinta”. Que tiene como objetivo: la aplicacion exitosa del marketing mix a
través de estrategias de calidad, precio, servicio al cliente, posicionamiento, entre otros,
proporcionan un cimiento 6ptimo para el desarrollo y sostenibilidad de las pequefas
empresas con base a la competitividad. Busca identificar aquellas estrategias
competitivas que impulsen el crecimiento empresarial de la empresa "Licor de la Quinta".
La metodologia aplicada es cuantitativa, de tipo descriptiva, no experimental y

correlacional. La cual empled un cuestionario como instrumento.



La investigacién realizada por Pefa y Aguilar (2019) en su Revista publicada“
RELAYN micro y pequefia empresa en Latinoamérica” Que tiene el propdsito de describir
la importancia que tiene la utilizacion de las distintas estrategias de mercadotecnia
digital en la promocion y publicidad de artesanias regionales, resaltando con ello que
existe actualmente la probleméatica de la falta de promocién y publicidad en estos
medios evitando con ello tener presencia en el mercado y por consecuencia
menores ingresos para las empresas dedicadas a este sector. La investigacion fue de
analisis descriptivo, la cual aplicd una encuesta para obtener resultados precisos.

Los autores Garcia y Ortiz (2023) en su tesis: “Desarrollo de estrategias de

posicionamiento internacional para el sector artesanal del Salvador”, que tiene como
objetivo: el recopilar estrategias de posicionamiento internacional que puedan ser
adoptadas por las empresas de artesanias de el Salvador que potenciaran la
participacion del sector artesanal en mercados internacionales, el tipo de investigacion
cualitativo porque implica el recolectar datos con la finalidad de obtener respuestas a las
preguntas de investigacion planteadas o generar nuevas interrogantes durante el
proceso de interpretacion.
Desde el escenario de marketing, y en linea con lo expuesto por Garcia de Ochoa (sf) y
Garcia (2019) se concluye que es indispensable generar estrategias de mercadeo que
impulsen y promuevan el desarrollo artesanal, incorporando la investigacion de
mercados para detectar a consumidores potenciales y abrir nuevos mercados, asi como
difundir la importancia de las caracteristicas particulares que se supone el proceso de
produccion artesanal, en el cual depende mucho el valor de cada pieza.

Por otra parte (Castro, 2020) teniendo en cuenta la incursion de nuevos elementos
de marketing, es importante capacitar al artesano en el servicio al cliente, por medio de
técnicas de ventas y protocolo de servicio al cliente, en donde se integre al consumidor
(nativo o turista) con todo el proceso de elaboracion de las artesanias y asi darles la
posibilidad de participar en el desarrollo de estas, o que generaria un vinculo mas
estrecho entre artesano/artesania y consumidor, esto facilitaria reconocer la tradicion y
la esencia de la verdadera artesania oriunda de los nativos de la region.

Girén, Hernandez & Sanchez (2002), en su trabajo “Canales de Distribucion y

Competitividad en Artesanias”, publicado por la Universidad de Guadalajara, México. El



objetivo general es demostrar que los canales de distribucion se ven de alguna manera
influenciados por el tipo de negocio, el tiempo en el rubro y la ubicacion de este. La
investigacion tiene un enfoque cualitativo, tipo descriptivo simple, de disefio no
experimental. La muestra fue de 155 organizaciones artesanales y se utilizaron
entrevistas estructuradas para la recoleccion de datos El aporte que esta investigacion
brinda es el poder resaltar que la comunidad Shipibo Conibo se basan solo en
conocimiento popular para la distribucion y ventas, no se cuenta con la logistica
necesaria en caso las cantidades de pedidos aumentan de un momento a otro, es decir,
no se ha profesionalizado aun, ademas menciona que los costos para la distribucion
muchas veces terminan incrementando los precios, en algunas ocasiones, siendo mas
altos que el mismo costo del producto. Por lo cual es necesario el desarrollo de ciertas
estrategias de distribucién que minimicen el impacto de sus costos.

Segun Bedoya (2019), en su trabajo de investigacion titulado “Estrategias de
inbound marketing para potenciar el crecimiento de emprendimientos peruanos a través
de redes sociales” para optar por el grado de Bachiller en Ciencias Econdmico-
Empresariales de la Universidad Catolica San Pablo, Perl. Se tuvo como objetivo
general demostrar el inbound marketing como herramienta principal para atraer a los
clientes, por medio de las redes sociales. Es una investigacion de enfoque cualitativo, de
tipo descriptivo simple, de disefio no experimental. La técnica de recoleccion de datos
fue el estudio de caso. Esta investigacion aporta el conocimiento acerca del uso de las
redes sociales como parte del desarrollo empresarial para la comunidad en general,
ademas la estrategia en el que la comunidad debe enfocarse.

Segun Quinones Seguil, Z. M. (2017), en su investigacion: “Plan de Marketing para
la participacion de una Asociacion de Artesanos Nacionales en Ferias Internacionales,
2016”, para optar por el titulo profesional de Licenciada en Administracion y Negocios
Internacionales de la Universidad Privada Norbert Wiener, Peru. El objetivo principal de
esta investigacion es la propuesta de un plan de marketing para una asociacion de
artesanos peruanos que participan en ferias a nivel internacional. La investigacion tiene
un enfoque mixto, tanto cuantitativo como cualitativo con un disefio no experimental ya
gue no se manipulan las variables. La muestra fue de 3 socios artesanos, tomando en

cuenta que son 25 en total y, por ultimo, el instrumento utilizado fue el de las entrevistas.



Las principales conclusiones obtenidas muestran la importancia y todos los aportes que
pueden brindar a los artesanos el contar con un plan de marketing que les permita

participar en ferias internacionales.



Planteamiento del Problema

El sector artesanal del Camino Real de Campeche, que abarca localidades como Calkini,
Hecelchakan y Tenabo, es un pilar fundamental del patrimonio cultural y econémico de
la region. Sin embargo, a pesar de la riqueza y autenticidad de sus productos, los
artesanos enfrentan serias dificultades para comercializar sus creaciones de manera
eficiente y sostenible.

Uno de los principales desafios es la falta de estrategias de marketing adecuadas
gue permitan a los emprendedores artesanales incrementar su visibilidad, mejorar sus
ventas y posicionarse en mercados mas amplios. La comercializacion de sus productos
sigue dependiendo, en gran medida, de ferias locales, eventos y el turismo ocasional, lo
gue limita su crecimiento y estabilidad econdémica.

Ademas, la mayoria de los artesanos carecen de formacién en marketing digital,
branding y estrategias de diferenciacién, lo que impide que sus productos compitan en
igualdad de condiciones con otros sectores. El uso de redes sociales y plataformas de
comercio electrénico es escaso o ineficiente, y en muchos casos, la fijacién de precios
no refleja el valor real de las artesanias debido a la falta de conocimiento sobre
estrategias de precios y segmentacion de mercado.

Otro problema significativo es la escasa infraestructura de distribucién. Los
artesanos tienen dificultades para enviar sus productos a otras regiones debido a los
altos costos logisticos y la falta de acceso a canales de comercializacion adecuados.
Asimismo, la dependencia de intermediarios reduce las ganancias de los productores y
limita su autonomia en la venta de sus creaciones.

Ante este panorama, surge la necesidad de analizar y desarrollar estrategias de
marketing especificas que permitan fortalecer la comercializacion de las artesanias del
Camino Real. Es fundamental identificar herramientas y métodos que mejoren la
promocién, distribuciébn y ventas de los productos artesanales, asegurando su
sostenibilidad y el fortalecimiento del sector artesanal como parte del patrimonio cultural

de Campeche.



Preguntas de investigacion:

e ;/COmo pueden las estrategias de marketing mejorar la comercializacion y

competitividad de los emprendedores artesanales del Camino Real Campeche?

e (;Qué factores limitan la implementacion de estrategias de marketing digital en los

emprendimientos artesanales de la region?

¢ ¢;De qué manera el uso de estrategias de marketing influye en la comercializacion

y el crecimiento de los emprendimientos artesanales en el Camino Real?



Justificacioén

El sector artesanal del Camino Real Campeche, que abarca localidades como Calkini,
Hecelchakan y Tenabo, es un pilar fundamental del patrimonio cultural y econémico de
la region. Sin embargo, los emprendedores artesanales enfrentan multiples desafios en
la comercializacion de sus productos, debido a la falta de estrategias de marketing
efectivas que les permitan mejorar su posicionamiento en el mercado, aumentar sus
ventas y expandir su alcance a nivel regional, nacional e incluso internacional.

Actualmente, muchos artesanos dependen de canales de venta tradicionales,
como ferias, mercados locales y el turismo ocasional, lo que limita su crecimiento y
sostenibilidad econdmica. Ademas, el desconocimiento o el uso ineficaz de herramientas
de marketing digital, branding y estrategias de diferenciacion reduce su competitividad
frente a otros sectores. La escasa presencia en redes sociales, la falta de tiendas en
linea y el desconocimiento sobre estrategias de precios afectan directamente la
rentabilidad de sus negocios.

Por ello, esta investigacién es relevante, ya que busca evaluar las estrategias de
marketing actualmente utilizadas por los emprendedores artesanales, determinar el
impacto del marketing digital en la comercializacion de sus productos y disefiar
estrategias efectivas y sostenibles que permitan fortalecer su presencia en el mercado.
La aplicacion de estas estrategias contribuird a mejorar la comercializacion de las
artesanias, incrementar la competitividad de los emprendedores y preservar la identidad
cultural del Camino Real.

Ademas, esta investigacion aportara conocimientos que pueden ser utilizados por
instituciones gubernamentales, asociaciones artesanales y otros actores interesados en
el desarrollo econémico y cultural de la region. La implementacion de estrategias de
marketing adecuadas no solo beneficiar4 a los emprendedores artesanales, sino que
también impulsara el turismo y promovera el reconocimiento del Camino Real Campeche

como un destino de valor artesanal y cultural.



Objetivo General

Proponer estrategias de marketing que permitan a los emprendedores del sector
artesanal del Camino Real mejorar su comercializacion, aumentar su competitividad y

fortalecer la identidad cultural de sus productos.

Objetivos especificos:

» Evaluar las estrategias de marketing actualmente utilizadas por los
emprendedores del sector artesanal del Camino Real Campeche, identificando
sus fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora.

» Determinar el impacto del marketing digital en la comercializacion de artesanias,
analizando el uso de redes sociales, comercio electrénico y estrategias de
branding en el sector.

»  Proponer estrategias de marketing efectivas y sostenibles que permitan mejorar
la visibilidad, posicionamiento y ventas de los productos artesanales en

mercados locales, nacionales e internacionales.



Alcances y Limitaciones.

Durante el transcurso de la presente investigacion se establecieron factores de alcance

y delimitantes para poder trabajar adecuadamente quedando de la siguiente manera:

Alcance

Temporalidad: se estudi6 a los artesanos que se encuentren activos ejerciendo
su actividad artesanal.

Geografica: la investigacion se llevo a cabo en las poblaciones del Camino Real
son Calkini, Hecelchakan, Tenabo.

Poblacién: El estudio se realizé con artesanos dedicados a las ventas y
actividades artesanales, por lo que se estimd obtener un aproximado de 157

participantes.

Limitaciones

Tiempo: La investigacion tuvo una duracion de cuatro meses el cual dio comienzo
en el mes de septiembre de 2024 y finalizo a en diciembre de 2024.

Recurso Economico: Esta investigacion no estd financiada por ninguna
dependencia llAmese publica o privada, los recursos financieros que se utilizo
seran propios.

Informacién: Se trabajo con los datos actuales que se encuentren en diferentes
bases de datos como las de INEGI y de conocimiento propio de las personas

involucradas.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO
Estado del arte de las artesanias

Es un producto duradero, creada en beneficio social y cultural, segun los fines que se
tenga el producto, dependiendo de las necesidades sociales, domésticas, religiosas,
ceremoniales, ornamentales, recreativo, o para uso en el centro de trabajo, al llevarse a
cabo se crea un arte popular y cultural. (Soberén Mainero, 2022) Menciona que Crea lo
gue en ocasiones no se encuentra en la naturaleza, es una produccion sana tratarse de
la elaboracién de méascaras, olla brufiida, sombrero de petate, entre otros productos que
resuelve las necesidades materiales, social, recreativa, vida diaria y colectiva

La artesania es todo producto creado de forma manual o con la ayuda de
herramientas simples, lo convenientes es que sea elaborado de manera tradicional, y
representativo a la cultura del lugar en la que se realiza (Belozo, 2023), ademas de que
deben estar enfocados a los fines estéticos y tanto en la utilidad, esto con el fin de llamar
la atencion, o podria entenderse también como la produccion y trasformacion de bienes

artisticos y de consumo no alimentarios se podria implementar maquinarias.

La artesania es empleada para nombrar los diversos tipos de elementos
realizados a mano con un grado de valor importante, por la creatividad y originalidad con
la que se hace, (Paz de Andrade, 2010), es una de las creaciones del ser humanos que
surgié cuando descubrid la manera de manejar, manipular y transformar los materiales
naturales que lo rodean para crear algo diferente, hermoso y complejo.

La artesania es la capacidad que tiene una persona para crear y producir objetos
con las manos o con la ayuda de herramientas y maquinas simples, en la que el artesano
puede manipular los materiales naturales disponibles para confeccionarlos por piezas, el
autor (Clavel & Valenciano, 2018) en su investigacibn menciona que actualmente existen
industrias y tecnologias que pueden ser empleados por el artesano, esto permite que el

proceso de produccidn sea seguro, eficaz y confiables, ya que ayuda a terminarlo en el
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menor tiempo posible a diferencia de realizarlo de forma manual que llevara mas tiempo,
y se pueden implementar nuevas técnicas.

La artesania es una actividad productiva y creativa de caracter plastico manual e
inspiracion tradicional; de concepcion, confeccidon y planificacion seriada; (Fernandez,
2020). que se materializa en objetos, obras o piezas que responden a una necesidad
funcional o de uso cotidiano, decorativo, magico, religioso, etc.; con un ingrediente
estético o decorativo necesariamente presente; facturada en un taller doméstico o
profesional reducido, sin procesos tercerizados; mediante técnicas manuales y no
manuales pero nobles, genuinas y de control personal por parte del artesano; cuya
produccion es restringida y destinada a un mercado reducido, de ferias, o comercial pero
conocido por el artesano

Segun Raul Cortazar (2019) Las artesanias son creaciones tradicionales que son
populares y se representa mediante objetos con una combinacion artistica y funcion
utilitaria. Principalmente elaborados de forma manual, los objetos pueden estar hechos
con la implementacion de herramientas o maquinas. Esta definicion se centra en la
funcion de la artesania, cumple con la intencion artistica de dar conocer la forma de vida
de una cultura y ademas de ser de caracter regional, es decir, dependiente de una
comunidad cultural especifica, las expresiones artisticas varian segun el lugar y tipo de
cultura.

Las artesanias son todo tipo de objeto o producto que demuestra la identidad
cultural de una sociedad comunitaria, (FONART, 2019), elaborado bajo procesos
manuales, continuos que siguen patrones y colores de materia prima elaborado de forma
artesanal y ancestral, el cual cumple con ciertas funciones especificas que se adaptan a
las necesidades de las personas, suelen contener colores llamativos a la vista.

Para (Tovar Rodriguez, 2018) Se considera artesania a toda actividad de
creacion, produccion y transformacion de bienes artisticos y de consumo no alimentarios.
Esta actividad es realizada mediante un proceso que incluya la intervencion personal y
constituya un factor decisivo, supervisando y controlando la totalidad el proceso de
produccion, obteniendo como resultado final un producto individualizado, no apto de

produccion industrial, totalmente desarrollados en grandes series, siendo imprescindible
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gue la actividad desarrollada tenga un caracter fundamentalmente manual y garantice la

transformacion de la materia prima.

Tipos de artesanias

Existen tres tipos de artesanias, artesania Indigena: Es la produccion de bienes con
materia prima disponible de la region mismo que refleja la historia cultura y tradicién de
un lugar y que se hereda de padres a hijos. (Sector colombia, 2023) Artesania tradicional
popular: Produccion de bienes aplicando diferentes técnicas de corte, tejido, trenzado,
bordado, tallado, escultura y pintura original elaborada con materia prima de la region.
Artesania contemporanea o neo artesania: Produccién de bienes aplicando nuevas
técnicas, y nuevas tecnologias para la transformacion de materia prima.

Existen diversos tipos de artesania populares aqui nuestro pais donde se
implementan nuevos disefios, sin perder el sentido de la cultura frente a una sociedad
cambiante, (Veebor, 2023). las artesania anteriores y actuales son importantes, unos de
los principales son: La cerdmica, madera, fibras vegetales, marmol, piedra, vidrio, metal,
piel y cuero, textil, joyeria, instrumentos musicales, flores, relojero, tapicero, cereria
alhajeros, bordados, emplomado, tallista de cristal, paja de centeno, cobre, hierro, estafio
entre otros.

En México existen diversidad de produccién artesanal, (Féster, 2020), entre los
cuales destacan: Alebrijes arte huichol, talavera poblana, barro cocido, plateria,
sombrero de charro, sarapes, huipiles, arboles de la vida, juguetes como trompos,
pifiatas, loteria, coches y camiones de madera entre otros disefios de mufiecas, que
destacan colores vicos, como el rojo y lunares blancos, reboso, guayabera, pulido del
oro, ceramica, textiles, objetos de jade, trajes mariachis entre otras destrezas y oficio de
las personas con diferentes objetos con belleza colorida, como parte de la tradicion.

En nuestro pais se realizan artesanias (Steven, 2020) de Ceramica, en la creacion
de piezas artisticas, textil que usa en fibras vegetales, alimentarias que se realiza con la
transformacion de alimentos de campo, carpinteria en la que se crea articulos y objetos

de madera como articulos para el hogar, alfareria en la produccion de objetos de barro,
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bisuteria, para la produccion de adornos, cesteria, técnica artesanal para realizar
canastas tejidas con fibra natural y tapiceria para coches.

Existen 2 tipos de artesanias, las tradicionales son objetos que reflejan la cultura
de una sociedad mediante disefios, patrones y colores, principalmente elaborado de
manera artesanal y ancestral dichos objetos cumplen con una funcidn especifica
disefiada a las necesidades de las personas, con larga duracion, el producto final es
considerado una belleza y aprobado por los miembros de la misma sociedad.
(Kirschbaum, 2018) La Artesania urbana es aquella que se realiza aplicando técnicas

ancestrales, tradicionales y actuales, con combinacion de colores.

Artesanias de Calkini, Hecelchakan y Tenabo

Los municipios de Calkini, Tenabo y Hecelchakan, ubicados en el estado de
Campeche, forman parte del histérico Camino Real, una ruta de gran importancia cultural
y econdémica desde la época colonial. En estas comunidades, la artesania no solo
representa una fuente de ingresos para muchas familias, sino también un reflejo de su
identidad cultural, con influencias mayas y coloniales.

Calkini

Calkini es reconocido por su rigueza artesanal, con una tradicién que ha sido transmitida
de generacion en generacion. Entre sus principales expresiones artesanales destacan:
a) Textiles y Bordados

Los textiles son parte del legado artesanal de la regién, en los que se aplican técnicas
de bordado tradicionales como el punto de cruz y deshilado. Se utilizan principalmente
en la confeccién de hipiles y ternos, prendas tipicas de la vestimenta femenina en la
Peninsula de Yucatan. Estos disefios reflejan la cosmovision maya, con motivos florales
y geomeétricos

b) Jicaras y Guajes

Los artesanos trabajan con jicaras y guajes, frutos secos de calabazo, para crear
recipientes decorativos y utilitarios. Estas piezas son talladas y pintadas con tintes
naturales, representando escenas de la vida cotidiana y simbolos prehispanicos

c) Hamacas de Hilo de Algodon
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Las hamacas tejidas son elaboradas con hilos de algoddn en telares rusticos, una técnica
heredada de los mayas. Son apreciadas por su resistencia y comodidad, y su fabricacién
sigue siendo una fuente de empleo para muchas familias

d) Alfareria y Ceramica

La alfareria es otra actividad tradicional en Calkini, donde se elaboran figuras y utensilios
de barro rojo. Las piezas son moldeadas a mano y cocidas en hornos artesanales,
manteniendo un proceso similar al que utilizaban los antiguos mayas

Hecelchakéan

Hecelchakan es reconocido por su tradicion ganadera y gastrondémica, pero también
alberga una rica produccién artesanal.

a) Tallado en Madera

Los artesanos de Hecelchakan crean figuras de madera con motivos animales y mayas.
Estas piezas incluyen mascaras y objetos ceremoniales utilizados en festividades locales
b) Produccion de Sombreros y Tejidos de Jipijapa

Los sombreros de jipijapa son una de las artesanias mas representativas de la region.
Su confeccién implica un proceso minucioso de tejido con palma de jipijapa, una técnica
gue puede tardar semanas en completarse. Estos sombreros son apreciados tanto a
nivel nacional como internacional.

c) Cuero y Talabarteria

La talabarteria es una actividad artesanal que produce cinturones, bolsos y accesorios
de cuero. Se utilizan técnicas tradicionales de repujado y tefiido, lo que confiere a cada
pieza un acabado unico.

Tenabo

Tenabo es un municipio con una fuerte identidad artesanal, destacando en la elaboracion
de productos naturales y de uso doméstico.

a) Tejidos de Fibras Naturales

Los artesanos de Tenabo trabajan con fibras de palma y bejuco para producir canastos,
petates y sombreros. Estas piezas son valoradas por su resistencia y su disefio
tradicional.

b) Objetos de Cuerno y Hueso
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Elaborados a partir de materiales reciclados del ganado, los objetos de cuerno y hueso
incluyen peines, botones y accesorios. Muchas de estas piezas estan grabadas con
simbolos inspirados en la cultura maya.

c) Juguetes de Madera

Los juguetes tradicionales como trompos, yoyos y carritos de madera son una parte
importante del legado artesanal de Tenabo. Aunque han perdido popularidad ante los
juguetes industriales, los artesanos han buscado preservar esta tradicion con nuevos

disefios y acabados.

Estrategias de Ventas

Paro logar una correcta estrategia de venta se deben de seguir los siguientes seis pasos,
el primero es analizar las oportunidades del mercado, después se tiene que generar las
estrategias, esta se desarrolla como una idea creativa, una lluvia de ideas siempre brinda
las mejores oportunidades, (Arias & Murillo, 2019), después de selecciona cual es la
estrategia es la adecuada y cumple con los objetivos que se quieren alcanzar, después
se pasa la estrategia a una idea de marketing, de ahi se tiene que revisar y corregir si es

necesario, para tener el tltimo paso que es ajustar e implementar.

Las ventas han sido por afios la supervivencia de empresas, profesionales
independientes y personas dedicadas a todo tipo de actividades productivas. (Ramos
Aranda , 2017) Aunque con los afios encontramos grandes cambios en el mercado, en
la economia y en la forma de comercializacion de los bienes y servicios, la venta es una
constante indispensable y definitiva para alcanzar el éxito. Siendo una préactica antigua,
ha venido profesionalizandose y evolucionando hasta presentarnos nuevas técnicas,
estrategias y comportamientos que responden a las exigencias de los mercados
modernos.

En una investigacién dirigida al marketing sensorial menciona que esta, es
conformada por una serie de estrategias, las cuales tienen como objetivo el poder llamar
la atencion del consumidor, ademas de que ayudan a brindar informacion sobre el

producto al publico antes de ser consumido o comprado, (Pérez et al, 2019) en caso de
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gue aun no es comprado estas estrategias ayudan al consumidor a tomar una decicion
definitiva sobre el producto a elegir.

Para las ventas de persona a persona las herramientas actuales deben de hacer
el papel de una herramienta de apoyo a la venta, la globalizacién, el internet, la
economia, (Acosta et al, 2018), herramientas que hoy en dia son indispensables en la
sociedad, deben de estar de igual manera presentes en un proceso de ventas correcto
para poder cautivar al cliente.

Una estrategia, también es un modelo o plan que integra los objetivos, politicas y
acciones de toda organizacién en un todo integrado y coherente con la filosofia de la
empresa. (Ramos Aranda , 2017), Si una estrategia esta bien formulada ayudara a
ordenar y distribuir recursos de tal forma que la organizacion se vuelve viable de acuerdo
con sus capacidades y sus limitaciones, podra anticiparse a los cambios del entornoy a
las estrategias que la competencia emprende en perjuicio de la participacién de la

empresa en el mercado

Tipos de estrategias de venta

La primera estrategia es de venta personal esta brinda la experiencia de mejorar la
relacién de consumidor y la empresa que brinda el producto o servicio, también esta la
publicidad esta es muy popular y se conoce como el momento en que la empresa paga
por anunciar su producto, como tercero esta la promocién de ventas el cual se caracteriza
por estas ofertas y que busca enganchar de forma rapida al consumidor y vender mas
rapido, (Arias & Murillo, 2019),el siguiente son las relaciones publicas el cual se da
cuando la empresa realiza actividades para tener una mejor relacion, y por ultimo esta la
mercadotecnia directa el cual trata de vender de forma rapido con revistas o anuncios en

revistas o periodicos.

La estrategia constituye la principal directriz del comportamiento empresarial y
puede condicionar de forma notable el resultado alcanzado por la organizacién, (Castro
Monge , 2012). No puede ninguna empresa estar compitiendo sin mision, sin objetivos,
sin metas y sin las estrategias necesarias para poder lograr esos objetivos, de esta
manera es exigente para los propietarios o directivos que dicha decision sea

minuciosamente analizada.
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Para (Johnson, 1993). la estrategia es la direccion y el alcance de una
organizacion a largo plazo; consigue ventajas para la organizacion a través de su
configuracion de los recursos en un entorno cambiante, para hacer frente a las
necesidades de los mercados y cumplir las expectativas de los accionistas. La estrategia
trata sobre las decisiones acerca de en qué negocios se compite, delimitan el entorno
especifico de la empresa y fijan los limites de la misma,; la estrategia persigue adaptar la
empresa a su entorno.

Los tipos de estrategias surgen porque es posible agrupar a distintas empresas
segun sus estrategias. (Smith, 1989). La realizacion de una investigacion sobre
estrategia empresarial requiere realizar algunas formas de agrupamiento basandose en
el grado de similitud de las estrategias elegidas e implementadas por las empresas. En
caso contrario, se consideraria o bien que toda estrategia es igual o lo opuesto, que es
gue no existen dos estrategias similares y, en consecuencia, no podria realizarse
generalizacion alguna.

Es claro que cada empresa tiene sus particularidades y por ello no existirian dos
estrategias iguales, ya que cada empresa tiene diferentes objetivos y dispone de
recursos, capacidades y alcances distintos. (Ventura, 2007). Las empresas que siguen
estrategias similares comparten en gran medida una historia similar, lo que implica que
comparten el proceso de absorcion y desarrollo de nuevos recursos y capacidades. Del
mismo modo, las empresas cuyas estrategias son marcadamente diferentes tenderan
también a ser marcadamente diferentes con respecto a sus recursos.

Para (Miles & Snow, 1978) se presentan una de las tipologias de estrategias de
negocios mas populares, y que estd basada en tres grandes hipétesis: La primera de
ellas es que las organizaciones con éxito desarrollan a lo largo del tiempo una adaptaciéon
sistematica al entorno, con esta premisa, se destaca el “ciclo adaptativo” como la
representacion de “una filosofia general de comportamiento organizativo” .Este ciclo de
adaptacion refleja las distintas aproximaciones de las organizaciones para enfrentarse a

tres tipos de problemas en su entorno competitivo.
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Canales de distribucién para las artesanias

Es la manera de hacer llegar un servicio o producto hacia el consumidor final, en el cual
se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos: Cobertura del mercado acorde al
tamafo de la empresa, establecer un control para determinar el canal de distribucion
adecuado, considerar los costos de envios, tomando en cuenta la distancia de
distribucién del producto hacia el empleado, tener un intermediario para ofrecer buen
servicio al cliente. (Kotler & Armstrong, 2023). Y establecer estrategias asi de esta
manera agilizar los procesos de comercializacion y venta de productos de manera rapida
y confiable.

Canal de marketing se compone de los recorridos que un producto o servicio
atraviesa desde su fabricacion hasta su adquisicién y uso por parte del consumidor final.
Estos itinerarios, también conocidos como canales de distribucion, definen la manera en
gue los bienes o servicios llegan al mercado y se ponen a disposicion de los
consumidores. (Vasquez, 2009). En esencia, los canales de marketing representan los
medios y procesos involucrados en hacer que un producto esté disponible y accesible
para su compra, facilitando asi la transaccién y la satisfaccion del cliente.

Un canal de distribucion facilita la satisfaccion de las necesidades del cliente al
hacer que un producto o servicio esté disponible, reduciendo las distancias y acelerando
el tiempo de respuesta (Acosta et al,. 2017). Ademas, promueve la eficiencia al permitir
gue todos los participantes en el canal tengan la posibilidad de crecer y beneficiarse de
economias de escala. Asimismo, desempefia un papel fundamental en la determinacién
de los precios de los productos al influir directamente en su fijacion.

Los canales de comercializacion representan redes de organizaciones
interrelacionadas que desempefian un papel esencial en la disponibilidad de productos
0 servicios para su consumo. (Stern et al., 2002) Estas entidades colaboran de manera
interdependiente para facilitar el acceso de los consumidores a los productos y servicios.

De acuerdo con la perspectiva definida por (Charles et al ., 2002)., un canal de
marketing, también conocido como canal de distribucién, representa una configuracion
empresarial compuesta por organizaciones interrelacionadas que se extiende desde el
lugar de origen de un producto hasta el consumidor. Su objetivo principal es asegurar

gue los productos alcancen su destino final de consumo de manera efectiva. En esencia,
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este canal de negocios consiste en una red de actores que trabajan en conjunto para
facilitar la distribucion exitosa de productos, conectando asi la fuente de origen del

producto con el cliente o consumidor final.

Funcién de los canales de distribucion.

En el contexto de la mezcla de marketing, los canales de distribucion destacan debido a
los desafios que presenta la competencia global en constante crecimiento, lo que dificulta
el control de cualquier mercado. Ademas, la rapida evolucion tecnologica acelera la
obsolescencia de los productos. (Hernandez et.al., 2002) En este entorno, la imitacién,
igualacion o superacion rapida de productos pone en primer plano la importancia de la
distribucién. Los canales de distribucidon se vuelven esenciales para asegurar que los
productos lleguen al mercado de manera eficiente y oportuna, permitiendo a las
empresas mantenerse competitivas en un entorno empresarial cada vez mas dinamico y
desafiante. Su papel critico radica en conectar de manera efectiva a los productores con
los consumidores.

Para (Acosta 2017) los canales de distribuciéon tienen 5 funciones principales el
primero de ellos es la recopilacion y difusion de informacion el cual consiste en adquirir
y compartir datos relevantes sobre el entorno de marketing, el segundo es la promocion
aqui se genera y difunde contenido atractivo y persuasivo relacionado con las ofertas,
como tercero esta el establecimiento de contacto es decir Identificar posibles clientes y
establecer comunicacion para iniciar el proceso de venta, despues es posible
personalizar la oferta segun las necesidades del comprador, desde la produccién hasta
el empaquetado y por ultimo concretar acuerdos cruciales, como el precio de venta y
otras condiciones, para facilitar el intercambio de productos.

La finalidad de un canal de distribucién radica en vincular los productos con sus
respectivos mercados y en crear un camino que facilite las transacciones entre
vendedores y compradores. (Vasquez, 2009) No obstante, incluso si se cuenta con un
canal de distribucién altamente avanzado y bien concebido desde el punto de vista
tecnolégico e innovador, este no tendra utilidad si no recibe los productos adecuados

destinados a ser comercializados en los mercados adecuados. Para optimizar un canal
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de ventas, es fundamental abordar cuatro aspectos clave relacionados con el crecimiento
en el mercado. Estos aspectos ofrecen una base sélida para la mejora continua y el éxito

en la distribucién de productos.

Comercializacioén.

La comercializacion estad enfocada en brindar la informacion necesaria, sobre el como
debe de ser el producto y que necesidades va a satisfacer, para determinar cual es el
arquetipo de los clientes a los que esta dirigido o se desean atraer. (Estrada, 2018) Es
importante que en una estrategia de comercializacién se abarque las 3P’s, precio uno
indicado y acorde, plaza es decir los lugares y forma de distribucién de este y la
promocion.

Para desarrollar una estrategia de comercializacién es importante que cumpla con
cinco aspectos importantes, el primero es el analisis del consumidor, es ese momento
en el que se estudia a profundidad quien es el publico objetivo, el siguiente paso es el
desarrollo del producto o mejoras de uno ya existente, (Vazquez, 2015) para después
poder asignar precios, este es el tercer paso a desarrollar, fijar un precio adecuado al
producto, que incluso este dato es aquello que puede decidir el destino del producto, el
siguiente es el branding es decir darle vida a la marca o al producto, con un logotipo,
nombre, algo que represente como es la organizaciéon y sobre valores esta regida, y por
ultimo esta la venta y distribucion.

La importancia de un canal de comercializacién tiene como objetivo al mercado,
ya que brinda informacién especifica sobre los compradores que son los mas importantes
para el vendedor, asi como informacién de los productores y aquellas personas que
intervienen, ya que son estos quienes mejor que nadie conoce a los consumidores por
desarrollar un buen vinculo con estos.

Acosta, (2017) menciona que en el ambito de la comercializacion, se contemplan
cuatro variables cruciales para planificar una estrategia de mercado, primero las
caracteristicas del producto, como su calidad y aceptacion por parte de los
consumidores, de igual manera esta la fijacion de precios, que implica considerar oferta

y demanda, elasticidades y la capacidad financiera de los usuarios, posteriormente las
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estrategias de promocion, que incluyen la comunicacion con los consumidores, la
educacion sobre el producto y la transmision de sus beneficios, por ultimo las estrategias
de distribucion (plaza), que determinan como abarcar el territorio del mercado objetivo y
distribuir eficientemente el producto o servicio.

El proceso de comercializacion turistica se desglosa en cuatro etapas
fundamentales. En la primera fase, se recopila informacion esencial, identificando los
atractivos turisticos disponibles en el destino, la region y la empresa turistica. La segunda
fase se centra en la preparacion de la empresa y el producto turistico que se ofrecera.
La tercera fase implica la creacion de un plan de marketing que responde a preguntas
clave sobre la situacion actual, metas y estrategias a seguir. (Benavidez, 2007)
Finalmente, la cuarta fase se concentra en la ejecucion de acciones, donde se negocian
términos comerciales con los canales de distribucion, como agencias de viajes y
operadores turisticos, abordando comisiones, costos y fechas de intercambio. Estas
etapas son esenciales para el éxito de la comercializacidén en el sector turistico.

Los autores (Lépez et al,. 2004) destacan que una de las claves fundamentales
en la comercializacion reside en la habilidad de venta y negociacion. La venta la definen
como la destreza de persuadir a alguien que inicialmente no tenia la intencion o el interés
de comprar. En el proceso de venta, se llevan a cabo acciones que incluyen la
comunicacion de las caracteristicas del producto o servicio, la exposicion de los
beneficios que el cliente obtendra tras la adquisicion, la construccion de una actitud
favorable del comprador hacia el producto y, finalmente, la concrecion de la venta.

La comercializacién se conoce como el conjunto de actividades que se desarrollan
con el fin de facilitar una venta especifica, con el fin de facilitar una venta especifica, con
base en las necesidades de las personas para que de esta manera se pueda satisfacer
a los clientes (Rivadeneira, 2012). Por otra parte, segun indica (Garcia 2017), los
sistemas de comercializacion son dindmicos y competitivos, lo cual debe de orientarse
al consumidor (artesano, agricultor, comerciante, transportista, entre otros). Sin
embargo, para Villalta-Marmolejo (2019), comercializar un producto consiste en
encontrar para en la presentacion y acondicionamiento que vuelvan atractivo en el

mercado.

22



Marketing

El autor (Izquierdo, 2020) definen a las estrategias de marketing como: una serie de
elecciones, investigaciones y actividades que una entidad realiza con el objetivo de
establecer y preservar ventajas comparativas duraderas a lo largo del tiempo, se
presenta como un recurso crucial, pues es una herramienta muy util para analizar y
comprender el mercado, asi como para identificar las auténticas necesidades de los
usuarios para conducir a la creacion, ejecucion, disefio y satisfaccion de las mismas,
ademas de generar empleo, aumento en las ventas y, por consiguiente, una mejora en
el patrimonio de los negocios.

En este marco, en el complejo panorama empresarial actual, las estrategias de
marketing cumplen un papel crucial para alcanzar los objetivos de una organizacion, sin
embargo, antes de explorar las diversas tacticas utilizadas, resulta esencial comprender
el contexto en el que se aplican las mismas, por lo que las empresas deben estar atentas
a la cambiante dinamica de las preferencias del consumidor, las innovaciones
tecnoldgicas y las fluctuaciones del mercado.

Al respecto Ferrell y Hartline (2017) afirman que, en las Ultimas décadas, ha tenido
lugar un notable cambio en el equilibrio de poder entre las empresas y los consumidores,
quienes hoy en dia tienen una mayor influencia gracias a su acceso a informacion y
capacidad para comparar 5 precios, incluso pueden establecer sus propios precios, como
se observa en plataformas como Priceline.com, y compartir opiniones en sitios como
eBay y Amazon. Frente a esta transformacion, las empresas deben garantizar la

singularidad y alta calidad de sus productos para mantener la lealtad de los clientes.

Uso de Redes Sociales y Medios Digitales

La utilizacion de redes sociales y medios digitales para realizar actividades de marketing
se enmarcan en el concepto de marketing digital. EI marketing digital es la via telematica
gue permite intercambiar un bien o servicio influyendo en las decisiones de sus usuarios
mediante la interaccion, informacion y diversion a través de las redes sociales o
diferentes sitios web (Alarcén, 2017) Asimismo, la autora nos sefiala que el uso de las

redes sociales es beneficioso para la empresa no solo porque le permite captar clientes
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sino también porque el costo de utilizar las redes sociales como herramienta es bastante
bajo.

Facebook

Facebook es una herramienta (artesanal, 2017) perfecta tanto para promocionar como
para crear engagement, mediante la plataforma Facebook Insights se puede contar con
informacion relevantes como cuéles son las publicaciones que han generado mayor
impacto en el perfil de la empresa como el incremento de fans, horas ideales para
publicar e informacion relevante como promociones de venta, ofertas, descuentos y todo

con relacion a atraer al cliente.

Instagram

Instagram es la red social mas visual por excelencia, para el 2017 ya contaba con 40
millones de imagenes compartidas y 400 millones de usuarios activos cada vez, es decir,
80 millones de fotos al dia. (artesanal, 2017) Por otro lado, esta aplicacién cuenta con
una tasa de participacion 4.21% (58 veces mas que Facebook y 120 veces mas que

Twitter) por lo que resulta Gtil para posicionar la marca en el mundo digital.

Twitter

Un producto puede darse a conocer y promocionarse a través de tweets en los que
cuente como es el dia a dia de la empresa, las novedades, hacer promociones o conectar
con expertos del sector o seguir tendencias a partir de los hashtags, la herramienta de
busqueda utilizada.

En modo de sintesis, las redes sociales se constituyen como herramienta de
comunicacion para el mercado artesanal, que debe ser tomada en cuenta, estudiada y
correctamente utilizada pues permite a la empresa generar engagement,
posicionamiento, atraer y retener clientes. Asimismo, permite llegar a una gran cantidad
de clientes debido a la gran tasa de uso de estas y, ademas, el publico objetivo a la gran

participacion en estas plataformas. (Artesanal, 2017)
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Tabla 1.-Estrategias de promocion de redes sociales

Facebook

Instagram

Twitter

Utilizar segmentacion de
publicaciones pagadas.
Colocar contenido visual
como fotos, gifts, videos y
trasmisiones en vivo
Responder mensajes y
comentarios de los usuarios
Utilizar Facebook insights
para conocer qué es lo que
mas le interesa al publico
Conectar Facebook con

otras redes sociales

Utilizar hashtags de forma
correcta para generar
visibilidad

Mostrar la filosofia de la
empresa

Aumentar la participaciéon
de los clientes

Mostrar nuevos productos o
servicios

Compartir novedades de la
empresa

Conectar con influencers

Escribir contenido Gtil o de
valor

Utilizar palabras clave en
los tweets

Utilizar las herramientas de
blsqueda para conocer las
necesidades de los clientes
Utilizar los hashtags para
crear conversaciones

alrededor de las marcas.

para ser embajadores de la
marca
= Incrementar la comunidad

de seguidores

Fuente Instituto de la cerveza artesanal (2017)

Evaluacion de las estrategias de marketing para las artesanias

Para evaluar la efectividad de su estrategia, Amado (2011) propone ciertos analisis
cualitativos que se obtienen mediante la agrupacion de los objetivos de preguntas que
se aplicara en entrevistas. Mientras que Fierro (2011) maneja indicadores cualitativos en
5 categorias: Ventas anuales, comparacion de situaciones financiera, valoracion de la
efectividad de la estrategia de manera puntual, andlisis de produccion y stock de
productos y analisis costo-beneficio de la publicacion.

Ambas tesis tienen perspectivas que excluyen la influencia de los demas actores
organizaciones que interactian con artesanos y concuerdan en aplicar estrategias de
marketing digital tradicional.

pasando al apartado del analisis de los libros que forman parte de los antecedentes. Se

incluye la siguiente tabla:
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Tabla 2 Diferentes opiniones de autores, aportaciones y criterios de analisis de las

Artesanias.

Titulo y autor

Aportacion

Criterios de anélisis

Manual de marketing y
comunicacién cultural.
Autores:

Antonio Leal Jiménezy
Maria José Quero Gervilla

Propone el modelo de
planificacién de las estrategias
de marketing e integra
conceptos fundamentales en el
modo de glosario al final de
cada capitulo, incluye ejemplos
breves, asi como informacion
necesaria para hacer
promocién de un producto.

Por otro lado considera la
perspectiva compleja de Ia
sociedad de las organizaciones
y hace hincapié en considerar
la relacion que tiene el actor
principal con los demas actores
para lograr disefar estrategias
que fortalezcan esas
relaciones y conseguir
instaurar un sistema de
conexion con el entorno que
permita a la organizacion ser
lo mas permeable posible a los
cambios que puedan
producirse.

(Leal, 2011)

Al finalizar cada capitulo se
muestra un caso practico y un
conjunto de preguntas
practicas para que el lector
ponga en prueba su nivel de
compresion del texto.

Marketing en Redes
sociales.

Mensajes de empresas para
gente selectiva.

Autor: Juan Merodio

Orientado a las PYME, plantea
lo imprescindible que es tener
una estrategia definida e indica
la pertenencia de considerar el
entorno para identificar a los
clientes y a las empresas con
las cuales trabajar en la red.
Integra conceptos bésicos y
propone plataformas online
como herramientas  para
aumentar a los seguidores en
las redes sociales

(Merodio, 2010)

Numero de fans, beneficiarios
obtenidos, clientes adquiridos,
compras recibidas
comparando con el costo de la
campafa.

Marketing y publicidad
Hadmade.
Formacion
permanentemente para
artesanos

Autor programa Leonardo
Da venci

Inicia con una introduccién

general donde se incluyen
conceptos y  definiciones,
procede con el estudio y

andlisis del marketing, el
entorno del marketing, analisis
FODA, andlisis PEST, andlisis
de las cinco Fuerzas, Estudios
de marketing, la gestién de la
logistica, canales de
distribucion 'y comunicacién
con el cliente.

Algunos elementos
sugiere son:

que

Para la asimilacion del
contenido se proponen
evaluaciones al final de cada
capitulo
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Determinar los productos y sus
caracteristicas
Posicionamiento de marketing
artesanal especifico.

Saber a quién se dirige el

producto

Valor afadido del producto
artesanal

Conocer el mercado objetivo
en internet

Contenido de calidad

Redes sociales

Base de datos

Bases de datos de clientes
(programa Leonardo Da Vinci)

Tabla 4. Libros de los antecedentes

También se analiz6 el plan de desarrollo de las artesanias canarias (Consejeria de
Empleo, Industria y comercio. Gobierno de Canarias.) y el programa de TIC Artesanos
(Direccion de Alistamiento Digital, 2015) de los cuales se muestra su contenido y criterios

de analisis.
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Tabla 3 Plan de Desarrollo de las Artesanias

Nombre ¢Queincluye? Criterios de analisis
Plan de Parte de un analisis estructural donde incluye el Obijetivos anuales con
desarrollo de contexto de las artesanias desde el punto de vista indicadores de seguimiento.
artesanias gubernamental y del sector artesanal. Dependiendo de la accion es el
Areas de accion, lineas de actuacion y acciones: indicador, para acciones de
Estructura sectorial programas formativos
Comercializacion y marketing especificos los indicadores son
Promocioén y publicidad de la marca de artesanias cualitativos y se expresan en
Impulsar la creacion de certificaciones de calidad numeros enteros dependiendo
Promocionar la imagen corporativa de los talleres de las veces en la que se
Disefiar un protocolo de acciones contra fraude realizaron las actividades. En el
en la comercializacion de productos artesanos caso de las acciones de
Nuevas tecnologias actualizacion, mejora y revision a
Andlisis sobre el uso de las nuevas tecnologias normativas, se utilizan criterios
en el sector artesano de andlisis que se expresan en
Ayudar a la inversion en equipos y programas porcentajes
Ayudas para el desarrollo de servicios web
Producto
Formacion
(Consejeria de Empleo, Industria y Comercio.
Gobierno de Canarias)
Programa TIC  Nace con el propésito del manejo y uso adecuado Varian ya que depende de lo
Artesanos de las TIC para mejora de calidad e impulsar el que el facilitar establezca para

desarrollo productivo del pais. Propone el disefio y
los tics como dos de los elementos esenciales de la
gestibn de la innovacion y como herramienta
imprescindible para el desarrollo empresarial de los
artesanos.

El programa hace uno de Infocentro donde se
capacitara a los artesanos con contenidos tales
como:

Navegacion en internet y uso de correo electronico
Herramientas de gobierno electrénico para
artesanos

Alternativas de comercio electronico para artesanos
Introduccién al marketing digital para artesanos
Creacion y gestion de redes sociales, Twitter,
Facebook, YouTube, blogs, mailing, infomerciales.
También en su pagina web pone a disposicion
documentos de ayuda tales como manuales para el
uso de la computadora y disefio de paginas web.
(Direccion de Alistamiento Digital, 2015)

evaluar a los alumnos como
aclarar dudas, revisar vy
resumir la clase, presentar
conclusiones, realizar
actividades de evaluacion y
anticipar contenidos.

Tabla 3. Plan y programa de antecedentes.
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Planeacion de proyectos de e-marketing

La planeacién es un proceso que permite la identificacion de oportunidades de

mejoramiento en la operacion de la organizacion con base en la técnica y el

establecimiento formal de planes o proyectos (Aguilar,2020). Es asi como pasamos a la

definicion de proyecto, el cual es el Unico e irrepetible ya que por las caracteristicas que

tienen, ninguno es totalmente idéntico, estan constituidos por un conjunto de acciones

no repetitivas y organizadas, esta orientado como solucion para satisfacer la necesidad

especifica de un cierto grupo en la poblacion que, en este caso, es aumentar la

promocioén de los productos artesanales mediante el e-marketing.

Tabla 4 Elementos para planear un proyecto de e-marketing desde diversos autores

Elementos para planear un proyecto de e-marketing desde diversos autores

Manual de marketing y comunicacién cultural

Marketing en Redes sociales mensajes de
empresas para gente selectiva

1.- Gestion de marketing y comunicacién
culturales.

Comunicacién de productos culturales
Gestion estratégica de las relaciones
Capacitacion de vinculos de puablicos

2.- blisqueda de informacion y conocimiento de
consumidor cultural.

El comportamiento del consumidor cultural
Segmentacion y posicionamiento

El sistema de informacion de marketing y la
investigacion de mercados

3.- Gestién del producto y de la comunicacion
cultural

Gestion de productos y marcas culturales

El proceso de planificacion de medios y la
estrategia creativa en productos culturales
Cultura empresarial

Analizar el contexto de la PYME

Seleccionar redes sociales

Determinar el tipo de publicaciones (fotografias,
audios, videos, microblogging, Streaming,
agregadores de noticias con potenciadores de
viralidad).

Elegir redes sociales para crear perfiles

Crear pagina de seguidores de la empresa en
Facebook

Publicar contenido especial

Eventos, aplicaciones y videos

Anuncios patrocinados (pagados)

Perfil de Twitter

Crear un blog que reciba retroalimentacion y
tenga temas de interés

Marketing y publicidad Handmade
Formacion permanente para Artesanos

5 pasos para crear un plan de marketing digital

Conceptualizar el marketing

Identificar el entorno de marketing (interno,
microentorno y macroentorno)

Anélisis de la situacion

Ecosistema digital

Mercado

Situacion de mercado

Competidores

Intermediarios, influencers y colaboradores
potenciales

Macroentorno.

Tabla. 4 (Elementos para planear un proyecto de marketing desde diversos autores)
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A pesar de que cada autor sugiere diferentes elementos, estos tienen
concordancia entre si partiendo por identificar la situacion del entorno y la
organizacion ya que sea de manera general para después identificar el estado de
conocimiento de marketing o directamente de manera especifica. Después de esto
se establecen los demas pasos a seguir en el proyecto y mismos que varian
dependiendo los objetivos y las caracteristicas de la organizacion. Lo mismo
sucede con las herramientas que se proponen en algunas estrategias, pues

dependen de los pasos elegidos para estrategias.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

En la presente investigacion, el estudio de metodologia se realizé mediante las siguientes
fases:

Fase |.- Se tratdé de diagnosticar acerca de la situacién de como promocionan y dan a
conocer sus productos de los artesanos en el camino real, donde la principal
problematica es el método que utilizan para vender y comercializar sus productos.

Fase Il.- Disefio de estrategias de marketing, para que los artesanos puedan vender de
manera mas rapida sus productos. Sin intermediarios, y puedan ganar lo que realmente

valen sus productos y de esa manera mejorar su calidad de vida.

Tipo y disefio del estudio

El tipo de estudio es descriptivo, con enfoque cualitativo y disefio no experimental
transversal, debido a que se recolectaron datos en un solo momento y tiempo unico.
En cuanto a la recoleccion de datos se realiz6 una investigacion de campo,

aplicando un cuestionario y como técnica la encuesta.

Método

El método empleado para esta investigacion fue el método de la autora
(Herndndez Ramirez 2017), que utiliz6 para su tesis titulada “Estrategias de
competitividad para impulsar la innovacion del sector artesanal en comunidades de

Hidalgo”.

Participantes del estudio

Los participantes de la investigacion estan conformados por las localidades de Calkini,
Hecelchakan y Tenabo, se tomé la muestra de 157 artesanos, integrados por 84 de
Calkini, 57 de Hecelchakdn y 16 de Tenabo.
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Técnica

Para llevar a cabo el trabajo de campo fue necesario aplicar las encuestas, con la
informacion recabada se obtuvieron datos necesarios para planear las estrategias de
marketing que beneficio a los artesanos del camino real para poder extender sus ventas

hacia otros lugares y llegar a mas clientes.

Descripcion del instrumento

El instrumento de medicion fue elaboracion de un cuestionario, el cual consta de
dos secciones: la primera permitié identificar si los artesanos que se entrevistaron como
poblacion de estudio cuentan con las caracteristicas requeridas, y la segunda la
conforma 28 reactivos de opcion mudiltiple, que consta de informacion general para
obtener datos relevantes sobre los artesanos y los medios de publicidad que utilizan para
dar a conocer su trabajo , lo cual permitié conocer hasta qué medios utilizan los artesanos

para promocionar sus productos.

Procedimiento para larecoleccion de datos

Se aplicaron cuestionarios de manera personal a los artesanos que se encuentran
en las localidades del Camino Real como lo son Calkini, Hecelchakan y Tenabo, los
cuales practican diversos tipos de artesanias, mencionadas anteriormente, 5 de cada 10

artesanos aceptaban contestar.

Herramienta de apoyo

La representacion de resultados se realizé por medio de la herramienta de
Microsoft Excel, que contiene la base de datos derivada de aplicacién de encuestas, para
la elaboracién de las gréficas.

Excel: es un programa informético creado por la empresa Microsoft, el cual esta
destinado a la creacion, modificacion y manejo de hojas de célculo, para llevar a cabo

multiples trabajos de oficinas, mayormente de administracién y contabilidad, realiza
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varias funciones, como por ejemplo la creacidén de determinadas bases de datos (Reyes
2018).

Variables

Las variables de estudio para esta investigacion son:
o Perfil del artesano
« Tipo de artesania
e Técnicas de produccion
e Uso de redes sociales y tecnologia
« Participacién en ferias y mercados locales.
e Acceso a financiamiento o apoyos gubernamentales.
o Capacitacién en marketing y ventas.

e Canales de distribucion utilizados.

Con el objetivo de que la investigacion en su apartado de campo analice las variables
relacionadas con las estrategias de competitividad y distribucidn de las artesanias en

el Camino Real, Campeche.

Fase Il: Disefios de estrategias de marketing para los artesanos.

Variables

Se elaboraron las estrategias para el marketing de artesanias, basadas en
variables de estudios.
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Descripcion de las actividades

Se realizaron dos actividades:

La primera actividad consta en el analisis de la situacion de la comercializacion
actual de los artesanos. Gracias a la aplicacion de encuestas se logré conocer los
datos de la situacion actual que presentan los artesanos.

Como segunda actividad, se realizo la elaboracion de estrategias para mejorar las
estrategias marketing de las artesanias, teniendo en cuenta las principales
probleméticas para la comercializacion. Las estrategias se implementaron en una
serie de actividades que pretenden mejorar las ventas y la comercializacion de los
productos artesanales. Se medira con las mejoras y el aumento de las ventas de
los productos, de igual manera se medira con la calidad de personas que estan
interesados y puedan ser clientes potenciales.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

En este apartado se presentan los resultados obtenidos de la encuesta, realizada
a los artesanos de las comunidades de Calkini, Hecelchakan y Tenabo, correspondientes
a la zona denominada Camino Real Campeche. Este instrumento permitio detectar datos
generales de las personas que se dedican a la elaboracion de estos productos, asi como
la obtencion de informacion sobre los factores que influyen en la distribucion y

comercializacion de estos mismos.
Seccioén |. Datos del artesano

FIGURA 1.-Lugar donde habitan los artesanos entrevistados
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De acuerdo con la informacién que se muestra en la figura 1, los artesanos del
Camino Real que fueron encuestados en los diferentes municipios indica que la mayoria
de ellos provienen de Calkini siendo éstos (84 artesanos) lo cual equivale al 53%,
seguido de Hecelchakan con (57 artesanos) siendo el 37% y, por ultimo, Tenabo con (16
artesanos) que representa el 10%. Lo anterior demuestra que en esas localidades se
encontré una mayor concentracion de artesanos interesados en contestar la encuesta,

lo que se relaciona con una mayor presencia de ellos en la zona.
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Lo anterior demuestra que los resultados de las encuestas provienen de personas
que se identifican como artesanos, lo que refuerza la idea de que Calkini es el principal
centro de actividad artesanal dentro del Camino Real, seguido por Hecelchakan y
Tenabo. Esto podria explicarse por factores como tradicion artesanal, apoyo institucional

0 mayor mercado para sus productos en cada localidad.

FIGURA 2.-Rango de edades de los artesanos
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En lafigura 2, se observa que las personas de diferentes rangos de edad practican
artesanias por diversas razones, por lo que algunos respondieron que fue por influencias
derivadas de factores culturales, econémicos y personales. A lo que (14 artesanos). En
este grupo, las personas pueden estar comenzando a aprender y desarrollar habilidades
artesanales como una fuente de ingresos alternativa por tradicién familiar. También
pueden ver la artesania como una forma de emprendimiento y exploracion creativa. 31
a 40 afios (50 artesanos) En esta etapa, muchos artesanos ya han adquirido experiencia
y pueden estar consolidando su oficio como una fuente estable de ingresos. También
pueden estar combinando la artesania con otras actividades econémicas o formando
pequefios negocios. 41 a 50 afios (41 artesanos) En este grupo, la artesania puede
representar un sustento principal, ya que muchas personas han perfeccionado su técnica
y pueden estar transmitiendo conocimientos a las nuevas generaciones. Ademas, la

estabilidad laboral en otros sectores puede ser incierta, 1o que los motiva a continuar con
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su labor artesanal. 51 a 60 afios (24 artesanos) La practica artesanal en este grupo suele
estar relacionada con la continuidad de una tradicion familiar o comunitaria. También
puede ser una alternativa al empleo formal, permitiéndoles seguir generando ingresos
de manera independiente. 71 a 80 afios (6 artesanos) En esta etapa, la artesania puede
ser vista como una forma de mantener una actividad productiva, conservar la identidad
cultural y compartir conocimientos con las generaciones mas jovenes. También puede
ser una fuente de ingresos complementaria a una pension o apoyo gubernamental. 81 a
93 afos (3 artesanos) Para este grupo, la practica artesanal es principalmente una
actividad de transmision de conocimientos y preservacion cultural. Muchos de ellos han
dedicado toda su vida a este oficio y contindan trabajando por pasion, identidad y

ensefanza.

FIGURA 3.-Grado de estudios de los artesanos.
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La distribucién del nivel educativo de los artesanos en tu estudio puede explicarse
por diferentes factores socioecondémicos, culturales y de acceso a la educaciéon en la
region. .82 personas solo estudiaron primaria: Esto indica que una gran parte de los
artesanos tuvo acceso limitado a la educacion formal. Las razones pueden estar
relacionadas con la necesidad de trabajar desde una edad temprana para apoyar a sus
familias, la falta de recursos econdmicos para continuar los estudios, o la poca

disponibilidad de escuelas en sus comunidades en el pasado. 38 personas solo
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cursaron secundaria: Estos artesanos pudieron haber tenido un mejor acceso a la
educacion, pero es posible que no continuaran debido a la necesidad de incorporarse al
trabajo o porque la secundaria ya les proporcionaba conocimientos suficientes para
desempeiiarse en su oficio. También puede ser que en sus localidades no hubiera
preparatorias cercanas o que el valor percibido de continuar estudiando fuera menor en
comparacion con aprender un oficio. 13 personas llegaron hasta preparatoria: Este
grupo representa a quienes pudieron continuar con sus estudios, pero que quiza no
tuvieron las oportunidades o los recursos para acceder a la educacion superior. En
muchos casos, la eleccion de dedicarse a la artesania puede haber sido voluntaria, ya
sea por tradicion familiar o por la falta de oportunidades laborales en otros sectores. 21
personas no tuvieron acceso a la educacion formal: Esto sugiere que hay artesanos
que crecieron en contextos donde la educacion no era accesible o prioritaria, ya sea por
condiciones de pobreza, falta de infraestructura educativa o porque la ensefianza del
oficio artesanal dentro de la familia se consideraba mas importante que la educacion
escolar. 3 personas cursaron la universidad: Este pequefio grupo representa a
aquellos que lograron acceder a la educacién superior, posiblemente en areas
relacionadas con disefio, arte o gestion cultural. Es probable que estos artesanos tengan
un enfoque mas estratégico hacia su trabajo, combinando sus conocimientos

académicos con su oficio para mejorar sus oportunidades en el mercado.
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FIGURA 4.-Género de los artesanos

¢,Cudl es su género del artesano?

75%

120

100

80
25%

60

40

20

0
HOMBRE MUIJER

M Seriesl 39 118

La diferencia de género en la practica de la artesania en el Camino Real, donde
118 (75%) mujeres participan frente a 39 (25%) hombres, puede explicarse por diversos
factores culturales, econdmicos y sociales. Historicamente, la artesania ha sido una
actividad transmitida de generacion en generacion entre las mujeres, especialmente en
oficios como el bordado, el tejido y la alfareria. Ademas, muchas mujeres combinan esta

labor con el cuidado del hogar, lo que les permite generar ingresos sin salir de casa.

Otro factor clave es la limitada oferta de empleo formal para mujeres en zonas
rurales, lo que las impulsa a dedicarse a la artesania como una alternativa econémica.
En contraste, los hombres suelen estar mas involucrados en actividades como la
agricultura, la construccién o el comercio, lo que reduce su participacion en este oficio.
También es importante destacar que, aunque los hombres pueden tener menor
presencia en la artesania en general, suelen especializarse en técnicas como la talla de

madera o la herreria, que podrian estar menos representadas en la encuesta.

Por otro lado, la revalorizacion del trabajo artesanal femenino ha cobrado fuerza
en los ultimos afios, impulsando la participacion de mujeres en ferias y proyectos de
emprendimiento. En conclusion, la predominancia de las mujeres en la artesania
responde a una combinacién de factores tradicionales, econémicos y de rol social, lo que

refuerza la importancia de su participacion en la conservacion de este patrimonio cultural.
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FIGURA 5.-Afios de experiencia en las artesanias
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La grafica muestra que la mayoria de los encuestados tiene una amplia trayectoria
en la elaboracién de artesanias, con un 44% que lleva méas de 10 afios en este oficio.
Esto indica que la artesania es una actividad de larga tradicién en la region, transmitida
de generacién en generacion, donde los artesanos han adquirido experiencia y
perfeccionado sus técnicas con el tiempo. Por otro lado, el 31% lleva entre 6 y 10 afios,
lo que sugiere que una parte importante de los artesanos ha consolidado su labor en la
Ultima década, posiblemente debido a un mayor interés en preservar la cultura artesanal
0 a la necesidad de generar ingresos a través de esta actividad. El 19% ha trabajado en
la artesania entre 1y 5 afios, lo que podria reflejar una nueva generacion de artesanos
gue han decidido incorporarse recientemente a este sector, ya sea por tradicion familiar
0 como una oportunidad econdémica. Finalmente, el 6% lleva menos de un afo
elaborando artesanias, lo que indica que aun hay personas interesadas en aprender el
oficio, aunque en menor proporcion. Esto podria deberse a que la formacién en
artesanias requiere tiempo y dedicacion, o a que otras opciones laborales pueden estar

compitiendo con esta actividad.
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FIGURA 6.-Principal fuente de ingresos
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El resultado de la pregunta 6, donde el 100% de los encuestados afirmo que las
artesanias son su principal fuente de ingresos, refleja la gran dependencia
econdmica de los artesanos en esta actividad. Esto indica que la elaboracion y venta de
artesanias no es solo una tradicién cultural, sino una necesidad econémica para las

personas de la region.

Este resultado puede explicarse por varios factores. En primer lugar, la falta de
oportunidades laborales en otros sectores puede hacer que muchas personas vean en
la artesania su Unica opcién de sustento. Ademas, la tradicion familiar juega un papel
importante, ya que muchos artesanos han heredado este oficio y lo han convertido en su

principal medio de vida.

Otro punto para considerar es que la demanda de artesanias en la region puede
ser suficiente para sostener econémicamente a los artesanos, aunque esto dependera
de factores como los canales de comercializacion, el turismo y el acceso a mercados
mas amplios.
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Seccién Il. Tipos de Artesanias de los municipios de (Calkini, Hecelchakan y

Tenabo)

FIGURA 7.-Artesanias De Calkini
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Los resultados de la encuesta sobre los tipos de artesanias practicadas en el municipio
de Calkini reflejan una fuerte presencia de tradiciones textiles y de tejido, con un 45% en
textiles, 24% en bordados, 29% en hamacas, mientras que las artesanias como dulces

tradicionales (1%) y barro y alfareria tienen menor representacion.
Razones de esta distribucion:

1. Fuerte tradicién textil y de tejido Calkini es reconocido por su herencia artesanal
en textiles y bordados, los cuales han sido transmitidos de generacion en
generacion. Las mujeres han desempefiado un papel fundamental en la
preservacion de estas técnicas, elaborando prendas tradicionales con disefios

unicos que reflejan la identidad cultural de la region.

2. Alta demanda y comercializacion. Los productos textiles, bordados y hamacas
tienen mayor demanda tanto a nivel local como en mercados turisticos y ferias
artesanales. Las hamacas, en particular, son un producto altamente valorado por

su calidad y tradicion en la peninsula de Yucatan.
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3. Disponibilidad de materiales. La facilidad para acceder a hilos, telas y otros
insumos en la regidn ha permitido que estas artesanias se mantengan como las

principales actividades econdmicas para los artesanos.

4. Escasa produccion de dulces tradicionales y barro. A diferencia de los textiles y
hamacas, la elaboracion de dulces tradicionales (1%) y productos de barro y
alfareria es menos comun en la zona. Esto puede deberse a que la produccion de
barro requiere recursos especificos, como arcilla de calidad y hornos adecuados,
los cuales pueden no estar tan disponibles en Calkini. Ademas, la preferencia por

otros tipos de artesania puede haber desplazado su practica a menor escala.

FIGURA 8.- artesanias de Hecelchakan
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Los resultados de la encuesta en la localidad de Hecelchakan muestran que las
principales actividades artesanales son el tallado de madera (33%), la produccién
de sombreros (26%), la produccién de jipijapa (37%), y en menor medida, el trabajo
en cuero y talabarteria (4%). Estas cifras reflejan la especializacion artesanal de la

zona y pueden explicarse por varios factores:

1. Disponibilidad de materia prima
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El tallado de madera (33%) es una actividad comun en Hecelchakan debido a la
presencia de arboles adecuados para esta técnica, como el cedro o la caoba.
Esta tradicién ha sido transmitida por generaciones, permitiendo la elaboracion

de figuras, utensilios y piezas decorativas.

La produccion de sombreros (26%) v jipijapa (37%) tiene una fuerte presencia en
la region debido a la disponibilidad de palma de jipijapa y huano, materiales

esenciales para la elaboracion de estos productos.

. Tradicién artesanal y cultural

Hecelchakan es conocido por su tradicion en la elaboracién de sombreros de
palma y jipijapa, que son parte de la identidad cultural de la zona y tienen gran

demanda en mercados locales y turisticos.

El tallado de madera también tiene raices histéricas, ya que se ha utilizado para

la creacion de elementos religiosos, decorativos y utilitarios en la comunidad.

. Demanda y comercializacion

Los productos de jipijapa y los sombreros tienen una mayor aceptacion
comercial, tanto en ferias artesanales como en el turismo regional. Su ligereza y

calidad los convierten en productos atractivos para la venta.

En contraste, la talabarteria (4%) tiene menor presencia, posiblemente porque el
trabajo con cuero requiere técnicas mas especializadas, mayor inversién en
herramientas y materiales, y una demanda mas limitada en comparacion con

otras artesanias.

. Influencia de otras actividades econémicas

Es posible que la produccion de artesanias en cuero sea menos frecuente
porque muchos artesanos pueden combinar la talabarteria con la ganaderia o la

produccion de calzado, actividades comunes en la regién.
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FIGURA 9.-Artesanias De Tenabo
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Los resultados de la encuesta en Tenabo muestran que las principales actividades
artesanales son el tejido de fibras naturales (44%) y la elaboracién de conservas (44%),
mientras que los objetos de cuero y hueso (6%) y los juguetes de madera (6%) tienen
una menor presencia. Estas tendencias pueden explicarse por diversos factores

relacionados con la tradicién, la disponibilidad de recursos y la demanda del mercado.
1. Disponibilidad de materia prima

o El tejido de fibras naturales (44%) es una actividad artesanal importante en
Tenabo debido a la abundancia de palma, bejuco y otros materiales vegetales
en la region, lo que facilita su produccién. Estos productos pueden incluir

canastos, petates y otros articulos de uso cotidiano.

o La produccién de conservas (44%) también es significativa, ya que Tenabo
cuenta con ingredientes locales como frutas, miel y especias, lo que permite la
elaboracién de productos como dulces tipicos, mermeladas y encurtidos.

2. Tradicion y cultura
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El tejido de fibras naturales ha sido parte de la vida cotidiana de la comunidad
por generaciones, transmitiéndose como un conocimiento tradicional que aun

perdura.

Las conservas también forman parte de la cultura gastronémica de la region,
donde se han desarrollado técnicas de preservacion de alimentos que permiten

su comercializacion en mercados locales y ferias.

3. Demanda y comercializacion

Tanto el tejido de fibras naturales como las conservas tienen una mayor
demanda en comparacion con otros tipos de artesanias, ya que son productos

funcionales y accesibles para el mercado local y el turismo.

En contraste, los objetos de cuero y hueso (6%) y los juguetes de madera (6%)
tienen menor presencia, probablemente porque requieren técnicas mas
especializadas y su comercializacion es mas limitada debido a la competencia

con productos industriales.

4. Influencia de otras actividades econdmicas

Es posible que la talabarteria y la carpinteria en Tenabo estén mas relacionadas
con el trabajo ganadero y la produccion de muebles, en lugar de la artesania en
pequefia escala. Esto podria explicar la baja representacién de objetos de cuero,

hueso y juguetes de madera.
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FIGURA 10.- Técnica artesanal

¢,De quién aprendio las artesanias?
70%
80
70
60
50
40
30

20

10% 10% 10%
10 ﬂ ﬂ ﬂ
0
Familia Autodidacta Amigos Talleres/Cursos

Los resultados de la pregunta sobre cédmo los artesanos aprendieron su oficio reflejan la
importancia de la transmisién de conocimientos dentro de la familia y la comunidad. El
75% de los encuestados indicd que aprendieron su habilidad artesanal de su familia, lo
que subraya la relevancia de la transmisibn generacional en las comunidades
artesanales. Esta tradicion familiar permite que las técnicas y conocimientos se
preserven a lo largo del tiempo, pasando de padres a hijos, a menudo como parte de la
cultura local y el sustento familiar. Es una forma natural y accesible de aprender el oficio,
ya que los jévenes son incorporados desde pequefios al proceso de produccion, y a su
vez, desarrollan un fuerte sentido de identidad cultural. EI 10% que aprendié de amigos
refleja la comunidad como un espacio de aprendizaje. Las redes de apoyo entre
artesanos, quienes comparten conocimientos, técnicas Yy experiencias, son
fundamentales para la transmision de habilidades y la evolucion de las artesanias. Esto
también puede estar relacionado con el fortalecimiento de los lazos locales y el
intercambio de saberes entre quienes comparten intereses y oficios similares. El 10%
gue aprendié de manera autodidacta sefiala la motivacion personal para aprender el
oficio. Muchas personas, en especial las mas jovenes, buscan aprender de manera
independiente, ya sea por medio de libros, tutoriales o exploracion practica. Esto puede

reflejar la voluntad de emprender un camino hacia el desarrollo personal y econémico,
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buscando nuevas formas de perfeccionar técnicas y adaptarse a las demandas del
mercado. Finalmente, el 10% que aprendié a través de talleres y cursos muestra un
interés por la capacitacion formal o estructurada. Estos artesanos probablemente
buscaron oportunidades de formacion para mejorar sus habilidades y adquirir
conocimientos sobre técnicas modernas o de gestion. Esto también refleja el creciente
acceso a capacitacion en artesanias y la valorizacion de la formacion continua para

fortalecer la competitividad en el mercado.
Seccion lll Técnicas de Produccion

FIGURA 11.- Técnicas para la elaboracion de sus productos
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Los resultados de la pregunta sobre las técnicas utilizadas en la elaboracion de los
productos artesanales reflejan una mezcla de enfoques tradicionales, innovadores y
tecnoldgicos en la producciéon artesanal. EI 50% de los artesanos que utiliza técnicas
tradicionales (hechas a mano sin maquinaria) refleja la fuerte conexion con la tradicion.
Esto sugiere que la mayoria de los artesanos en la region sigue utilizando métodos
transmitidos de generacion en generacion, donde el trabajo manual es esencial y
prevalece sobre las herramientas tecnoldgicas. Estas técnicas pueden incluir el tejido a
mano, la talla de madera sin maquinaria, el bordado, y la alfareria manual, que no solo
preservan la autenticidad cultural, sino que también tienen un valor especial para los

consumidores que buscan productos genuinos y tradicionales. ElI 30% que utiliza
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técnicas innovadas combina técnicas tradicionales con nuevos disefios o materiales.
Esto demuestra que hay un interés por adaptar y actualizar las practicas artesanales para
satisfacer las demandas del mercado moderno, manteniendo la esencia cultural, pero
incorporando elementos como nuevos materiales (como hilos sintéticos o tintes
modernos) o disefios innovadores. Este enfoque permite que los artesanos lleguen a un
publico méas amplio, ya que pueden ofrecer productos con un toque contemporaneo que
también respetan sus raices. El 20% que usa maquinas (como tornos, herramientas
eléctricas o impresoras 3D) esta introduciendo una dimension tecnolégica en la
artesania. Esto podria estar motivado por la necesidad de aumentar la productividad,
mejorar la precision o explorar nuevas posibilidades en la creaciéon de productos. El uso
de herramientas eléctricas o impresoras 3D, por ejemplo, permite a los artesanos
experimentar con disefios mas complejos o incluso crear productos personalizados de
manera mas rapida y eficiente. Sin embargo, el uso de tecnologia podria también generar
una pérdida de lo que algunos consumidores perciben como el "toque humano" que

caracteriza a las artesanias tradicionales.
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FIGURA 12.- Elaboracion de las artesanias
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Los resultados de la pregunta sobre el tiempo que tarda un artesano en realizar su
producto reflejan una variedad de procesos y niveles de complejidad en la produccion
artesanal. Un 55% de los artesanos indico que tarda mas de 3 dias en completar sus
piezas, lo que sugiere que sus productos requieren un trabajo detallado y prolongado,
como textiles, bordados o hamacas. Estos trabajos, debido a su nivel de elaboracion y el
uso de técnicas manuales, demandan un tiempo considerable de dedicacion y esfuerzo.
Ademas, algunas artesanias como la alfareria o la talla de madera también requieren de
secado, horneado o perfeccionamiento de detalles, lo que incrementa el tiempo de

produccién.

Un 22% menciono que tarda entre 1 y 3 dias en realizar su trabajo, lo que podria
aplicarse a productos que, aunque requieren mas tiempo que los de produccion rapida,
no son tan complejos o detallados como los mencionados anteriormente. Este grupo
podria estar relacionado con sombreros de palma, barriles o articulos de cuero, que
pueden ser mas rapidos de fabricar, pero aun asi demandan cuidado en su elaboracion

y acabados.

El 13% que indicé que tarda entre 1 y 5 horas podria estar produciendo articulos mas

simples o con menos detalle, como juguetes de madera, pequefios adornos o articulos
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de uso diario que no requieren procesos largos ni multiples pasos. Por dltimo, un 5%
mencion6 que su produccion toma menos de una hora, lo que probablemente se refiere
a articulos pequefios y de fabricacion rapida, como brazaletes, pulseras o incluso dulces

tradicionales, que se producen en menor tiempo.

Los artesanos que tardan mas de tres dias generalmente se dedican a piezas que
requieren mucha dedicacién, como textiles, hamacas, bordados y algunos trabajos en
barro, mientras que aquellos que completan su trabajo en menos tiempo probablemente
se concentran en productos mas simples y menos detallados. Esta variabilidad en el
tiempo de produccion refleja tanto la diversidad de las técnicas artesanales como la
complejidad de los productos creados.

FIGURA 13.- Produccion de las artesanias
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Los resultados sobre la cantidad de productos que los artesanos producen al mes
reflejan una amplia gama de capacidades de produccién segun el tipo de artesania. El
48% de los artesanos produce entre 10 y 50 piezas al mes, lo que indica una produccién
moderada, adecuada para productos que requieren algo de tiempo y detalle, pero no
tanto como para ser extremadamente complejos. Este rango podria ser comdn para

textiles, hamacas o bordados.
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El 20% produce menos de 10 piezas al mes, lo que probablemente esta
relacionado con artesanias mas detalladas o personalizadas, como piezas de talla de
madera o cerdmica, que requieren mas tiempo y habilidad, por lo que su produccion es

mas limitada.

El 16% produce entre 51 y 100 piezas al mes, lo que sugiere que estos artesanos
pueden estar fabricando productos de mayor demanda o artesanias de produccion mas
rapida como sombreros o pequefios accesorios. Por ultimo, el 16% produce mas de 100
piezas al mes, lo que probablemente se refiere a artesanias de produccion en serie,
como dulces tradicionales o articulos pequefios, que permiten una mayor cantidad de

produccién debido a su simplicidad o a la demanda constante.

La cantidad producida depende principalmente de la complejidad del producto y

su demanda en el mercado.
SECCION IV. USO DE REDES SOCIALES Y TECNOLOGIA

FIGURA 14.- Promocionar sus productos

¢Utilizaredes sociales para promocionar
sus productos?
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Figura 13.- Redes sociales
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Los resultados de la pregunta sobre el uso de redes sociales entre los artesanos indican
gue un 30% no utiliza redes sociales, lo que podria reflejar una preferencia por métodos
de comercializaciébn més tradicionales o una falta de acceso o interés en las plataformas

digitales.

Sin embargo, el 70% que si usa redes sociales esta aprovechando plataformas
como Facebook (43%), WhatsApp (32%) y TikTok (23%) para promocionar sus
productos.

o Facebook es la plataforma mas popular entre los artesanos, lo que tiene sentido,
ya que es ampliamente utilizada para la venta de productos, la promocion de

eventos locales y la creacion de comunidades de clientes.
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« WhatsApp, con un 32%, también es muy utilizado para ventas directas, ya que
permite la comunicacion instantanea con clientes potenciales y la realizacion de

pedidos de manera mas personalizada.

e TikTok, con un 23%, esta siendo aprovechado por algunos artesanos para mostrar
el proceso de creacion de sus productos y atraer a un publico mas joven,

interesado en contenido visual y creativo.

e Instagram, con solo un 2%, muestra que esta plataforma, aunque visualmente
atractiva para la promocién de artesanias, no ha sido ampliamente adoptada entre
los artesanos encuestados, posiblemente debido a su enfoque en imagenes y la

necesidad de mantener una presencia constante.

La mayoria de los artesanos estan utilizando Facebook y WhatsApp como sus
principales herramientas de promocién, mientras que TikTok estd ganando popularidad,
especialmente para mostrar el proceso creativo, y Instagram tiene una presencia minima.
Esto refleja las plataformas mas accesibles y efectivas para la venta y promocién en su

contexto.

FIGURA 15.- P4gina web o tienda en linea

¢,Cuenta con una pagina web o tienda en linea?
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El hecho de que 98% de los artesanos no cuenten con una pagina web podria estar

relacionado con varios factores:
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Falta de conocimientos técnicos: Muchos artesanos no tienen el conocimiento o
las habilidades necesarias para crear y gestionar un sitio web, especialmente si
no han recibido formacion en el uso de herramientas digitales o plataformas de

e-commerce.

Acceso limitado a tecnologia: El acceso a internet de alta calidad o la tecnologia
necesaria para desarrollar y mantener una pagina web puede ser limitado en
algunas areas rurales o comunidades pequefias, lo que dificulta la adopcion de

plataformas digitales.

Costo: La creacion de una pagina web y su mantenimiento pueden tener costos
asociados que no todos los artesanos estan en condiciones de asumir. Ademas,
la inversion en marketing digital o en contratar profesionales puede ser una

barrera para muchos.

Preferencia por métodos tradicionales: Algunos artesanos pueden estar
acostumbrados a métodos de venta mas tradicionales, como las ventas directas,
ferias o mercados locales, y pueden no ver la necesidad de invertir tiempo o

dinero en una péagina web.

Falta de tiempo: Los artesanos suelen estar muy enfocados en la produccion de
sus productos, lo que puede hacer dificil dedicar tiempo a aprender y gestionar

una péagina web.

Desconfianza o falta de familiaridad con el comercio en linea: Algunos artesanos
pueden sentir desconfianza o inseguridad al operar en plataformas digitales,
especialmente si no estan familiarizados con el comercio en linea o no tienen

experiencia en ventas fuera de sus comunidades locales.
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FIGURA 16 Pedidos en redes sociales o plataformas digitales

¢ Recibe pedidos a través de redes sociales o
plataformas digitales?

100

‘0 h

El hecho de que el 80% de los artesanos reciba pedidos a través de redes sociales o
plataformas digitales resalta la importancia creciente de estas herramientas en el mundo
artesanal. Las redes sociales y plataformas digitales ofrecen varias ventajas clave:

1. Expansion del alcance del mercado: Las redes sociales permiten a los artesanos llegar
a un publico mucho mas amplio, mas alla de las fronteras locales. A través de plataformas
como Facebook, WhatsApp, y TikTok, los artesanos pueden promocionar sus productos
y recibir pedidos de diferentes regiones, o incluso internacionalmente, sin necesidad de

una tienda fisica o pagina web propia.

2. Comunicacioén directa y rapida con los clientes: Las plataformas como WhatsApp
ofrecen una comunicacion instantdnea, lo que facilita la atencién personalizada y la
resolucién rapida de dudas. Esto puede fortalecer la relacion con los clientes, generar

confianza y mejorar la experiencia de compra.

3. Accesibilidad y bajo costo: El uso de redes sociales para recibir pedidos no implica
grandes costos de inversion. Los artesanos pueden crear una presencia en linea sin
necesidad de desarrollar un sitio web complejo. Esto es especialmente relevante para

aquellos que no tienen los recursos para gestionar un comercio electrénico completo.

4. Promocion visual y atractiva: Las redes sociales como Facebook o Instagram permiten

mostrar productos de manera visualmente atractiva. Las imagenes o videos de los

56



productos pueden captar la atencion de los clientes potenciales y aumentar la

probabilidad de ventas.

5. Adaptacion al comportamiento del consumidor moderno: Hoy en dia, los consumidores
estan cada vez mas acostumbrados a realizar compras y hacer consultas a través de
plataformas digitales. Los artesanos que utilizan estas plataformas estan alineados con
las preferencias de compra actuales, lo que facilita que los clientes se sientan comodos

haciendo pedidos de manera digital.

6. Bajo riesgo y flexibilidad: Las redes sociales ofrecen a los artesanos una forma flexible
y de bajo riesgo para probar diferentes métodos de promocién y ventas sin comprometer
grandes recursos. Pueden experimentar con promociones, tipos de contenido y

estrategias de comunicacion para ver qué funciona mejor.

57



FIGURA 17- Redes sociales para vender sus productos
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El 70% de los artesanos considera que las redes sociales son muy efectivas para
vender sus productos, lo que refleja la importancia de estas plataformas en su estrategia
de ventas. Un 20% las considera algo efectivas, sugiriendo que, aunque utiles, tal vez no
generen tantos resultados como esperaban. Solo el 10% opina que son poco efectivas,
posiblemente debido a la falta de experiencia o presencia en plataformas digitales. Esto

indica que, en general, las redes sociales son vistas como herramientas valiosas para la
venta de productos artesanales.
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SECCION V. PARTICIPACION EN FERIAS Y MERCADOS LOCALES

FIGURA 18- Participacion en ferias y mercados locales

¢ Participa en ferias o mercados para
vender sus artesanias?
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El hecho de que el 100% de los artesanos participe en ferias 0 mercados para vender
sus productos subraya la importancia de estos eventos como una estrategia clave de
ventas. Estos espacios permiten a los artesanos interactuar directamente con los
consumidores, mostrando la calidad y el detalle de sus productos, lo cual es fundamental
para generar confianza. Ademas, las ferias y mercados proporcionan una gran visibilidad
local, permitiendo a los artesanos expandir su red de contactos y fortalecer su presencia

en la comunidad.

La participacion en estos eventos también refleja una estrategia de ventas
tradicional y efectiva, especialmente en comunidades donde el contacto personal y la
compra directa son esenciales. Al ser un espacio fisico, les da la oportunidad de recibir
retroalimentacion inmediata de los clientes y adaptarse a sus preferencias, lo cual puede
ayudar a mejorar la calidad del producto y las futuras ventas.
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FIGURA 19.- Asistencia en ferias y mercados para vender
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El 78% de los artesanos asiste a ferias 0 mercados de manera ocasional, lo que indica
gue su participacion depende de la disponibilidad de eventos o de la demanda en ciertos
momentos del afio. Por otro lado, el 22% asiste frecuentemente, al menos una vez al
mes, lo que refleja que estos artesanos han establecido una presencia constante en
estos espacios para impulsar sus ventas y mantener contacto directo con los clientes.
Esta diferencia en la frecuencia podria estar influenciada por la capacidad de produccion,

el tipo de artesania o las estrategias comerciales de cada artesano.
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FIGURA 20.- Tipos de clientes
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En los eventos como ferias y mercados, los principales compradores de artesanias son
turistas nacionales (44%), lo que indica que estos productos tienen una gran demanda
entre visitantes de otras regiones del pais, probablemente por su valor cultural y
autenticidad. Los turistas extranjeros (30%) también representan un mercado importante,
ya que buscan recuerdos Unicos y artesanias tradicionales como parte de su experiencia

de viaje.

Por otro lado, los habitantes locales (17%) tienen una menor participacion en la
compra de artesanias, lo que sugiere que consideran estos productos mas como
articulos turisticos que de uso cotidiano. Finalmente, los mayoristas (9%) representan un
grupo reducido, lo que indica que la venta al por mayor no es la principal via de

comercializacion para la mayoria de los artesanos en estos eventos.
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SECCION VI. ACCESO A FINANCIAMIENTO O APOYOS GUBERNAMENTALES

FIGURA 21.- Apoyo del gobierno
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FIGURA 22.-Apoyo del gobierno
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El 80% contesto si, en lo que se les pregunto cuales eran y contestaron: El 70%
de los artesanos ha recibido capacitacion como apoyo gubernamental, lo que indica que
las instituciones han enfocado esfuerzos en mejorar las habilidades y conocimientos de
los productores para fortalecer sus negocios.

El 60% ha recibido insumos y materiales, o que sugiere que existe cierto respaldo
para la produccion, aunque podria no ser suficiente para cubrir todas sus necesidades.

Finalmente, solo el 20% ha accedido a financiamiento, lo que refleja una baja
disponibilidad de recursos econdmicos directos para los artesanos, lo que podria limitar
su crecimiento y capacidad de innovaciéon en el mercado. Esto resalta la importancia de

fortalecer el acceso a crédito o subsidios para impulsar el desarrollo del sector artesanal.

FIGURA 23.- Apoyo Financiero

¢Le gustaria recibir apoyo financiero para
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El 100% de los artesanos expresoO su interés en recibir apoyo financiero para
mejorar su produccidn, lo que refleja una necesidad urgente de recursos econémicos en
el sector artesanal. Aunque algunos han recibido capacitacién (70%) e insumos y
materiales (60%), el acceso al financiamiento (20%) sigue siendo limitado, lo que impide
gue muchos puedan expandir su negocio 0 mejorar sus procesos productivos.

El financiamiento es clave para que los artesanos puedan adquirir mejores
materiales, modernizar herramientas, acceder a nuevas tecnologias y optimizar sus

procesos de produccion. Ademas, contar con apoyo financiero les permitiria invertir en
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estrategias de comercializacion, como el uso de plataformas digitales y redes sociales,
gue han demostrado ser fundamentales para aumentar las ventas y llegar a un puablico
mas amplio.

Esta necesidad de financiamiento también evidencia la importancia de generar
politicas publicas y programas de apoyo mas accesibles, que faciliten el acceso a
créditos, subsidios o fondos que impulsen la sostenibilidad y competitividad de los
artesanos. Sin este respaldo econdmico, muchos emprendedores del sector artesanal se
ven limitados en su crecimiento, dependiendo Unicamente de sus propios recursos, lo

gue en muchos casos frena la posibilidad de innovar y expandir su mercado.

FIGURA 24.- Créditos o financiamientos privados

é¢Cuenta con acceso a créditos o
financiamiento privado?
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El 100% de los artesanos indicd que no cuenta con acceso a créditos o financiamiento
privado, lo que evidencia una falta de inclusion financiera en el sector artesanal. Esto
puede deberse a varios factores:
1. Falta de garantias o historial crediticio: Muchos artesanos trabajan de manera
informal o con ingresos variables, lo que dificulta cumplir con los requisitos

exigidos por las instituciones financieras para otorgar créditos.

64



2. Desconocimiento de opciones de financiamiento: Es posible que los artesanos no
tengan suficiente informacion sobre las alternativas de financiamiento privado
disponibles o que los procesos para acceder a ellas sean complicados y poco

accesibles.

3. Altas tasas de interés y condiciones poco favorables: En muchos casos, los
créditos privados pueden tener tasas de interés elevadas y condiciones que no se

ajustan a la realidad de los artesanos, lo que los desincentiva a solicitarlos.

4. Falta de programas especificos para el sector artesanal: Las instituciones
financieras suelen enfocarse en otros sectores productivos, dejando a los
artesanos con pocas opciones de financiamiento que se adapten a sus

necesidades.

5. Dependencia de ingresos propios o apoyos gubernamentales: Dado que algunos
artesanos han recibido apoyo en insumos y capacitacién, pueden optar por
depender de estos recursos en lugar de arriesgarse a solicitar un crédito privado

que podria ser dificil de pagar.

En general, la falta de acceso a créditos y financiamiento privado limita la
posibilidad de crecimiento e inversion de los artesanos, impidiendo que mejoren su
produccion, amplien sus mercados y modernicen sus procesos. Esto resalta la
importancia de generar politicas de inclusion financiera y programas de apoyo que les

permitan acceder a capital en condiciones justas y accesibles.
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SECCION VII. CAPACITACION EN MARKETING Y VENTAS
FIGURA 25.- capacitacion para su emprendimiento

El 100% de los artesanos indicé que no ha recibido capacitacion en marketing o ventas,
lo que limita sus oportunidades de comercializacion y crecimiento. La falta de formacion
en estas areas dificulta el uso de herramientas como redes sociales y estrategias de
ventas, afectando su competitividad. Es clave impulsar programas de capacitacion que
les ayuden a mejorar la promocion y venta de sus productos.

FIGURA 26.- Interés para capacitarse
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El 100% de los artesanos expreso interés en tomar un curso de marketing o ventas, lo
gue demuestra una necesidad y disposicion por mejorar sus estrategias de
comercializacion. Esto indica que los artesanos reconocen la importancia de adquirir
conocimientos en estas areas para aumentar sus ventas, aprovechar herramientas
digitales y expandir su mercado. Implementar programas de capacitacion accesibles y
adaptados a sus necesidades seria clave para fortalecer el sector artesanal.
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FIGURA 27.- Area para capacitarse
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Los resultados muestran que los artesanos tienen un interés equitativo en recibir

capacitacion en diversas areas clave para el crecimiento de sus negocios:

Marketing digital (20%): Destaca la necesidad de aprender a promocionar y

vender sus productos en redes sociales y plataformas en linea.

e Administracion de negocios (20%): Indica el interés en mejorar la gestion

financiera y organizativa de sus emprendimientos.

o Técnicas de ventas (20%): Refleja la importancia de desarrollar habilidades para

persuadir a los clientes y mejorar la comercializacion.

« Atencion al cliente (20%): Resalta la necesidad de brindar una mejor experiencia
de compra y fidelizar clientes.

Estos datos evidencian que los artesanos buscan fortalecer tanto sus estrategias de
venta como la gestion interna de sus negocios, lo que sugiere la importancia de
programas de capacitacion integrales que aborden estos temas de manera practica y

accesible.
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SECCION VIII. CANALES DE DISTRIBUCION

FIGURA 28.-Venta de sus productos
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La grafica muestra una distribucién equitativa en los principales canales de venta de los

artesanos, con un 20% en cada una de las siguientes opciones:

Directamente con clientes: Indica que una parte significativa de los artesanos
vende sus productos de manera directa, ya sea desde sus talleres o en puntos de
venta propios, lo que les permite establecer contacto personal con los

compradores.

Tiendas locales: Refleja que otro segmento comercializa sus productos a través
de negocios establecidos en su comunidad, lo que facilita la venta continua sin

depender Unicamente de ferias 0 eventos.

Ferias: Muestra la importancia de estos espacios como oportunidades clave para

exhibir y vender sus productos a un publico mas amplio.

En linea: Sugiere que los artesanos estdn comenzando a aprovechar las
plataformas digitales para expandir su mercado, aunque aun no es un canal

predominante.
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« Turismo: Indica que los visitantes, tanto nacionales como extranjeros, representan
una parte importante de sus clientes, lo que resalta la relevancia del sector

turistico para la comercializacién de las artesanias.

La distribucién uniforme de los resultados refleja que los artesanos diversifican sus
canales de venta para maximizar sus oportunidades de comercializacion, adaptandose

a diferentes mercados y estrategias.

FIGURA 29.-Precio de las artesanias.
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Los resultados reflejan que los artesanos utilizan diferentes estrategias para fijar el precio
de sus productos: Costo de materiales + mano de obra (55%): La mayoria de los
artesanos establece sus precios con base en los gastos de produccion y el esfuerzo
invertido en la elaboracion, asegurando asi una ganancia justa. Comparacioén con otros
mercados (30%): Un porcentaje significativo ajusta sus precios en funcién de lo que
cobran otros artesanos o comercios, lo que indica que buscan mantenerse competitivos
en el mercado. Precio del mercado (15%): Un grupo menor fija sus precios segun la
demanda y los valores establecidos por intermediarios o distribuidores, lo que sugiere

una menor autonomia en la fijacion de costos.

Estos resultados evidencian que, si bien la mayoria de los artesanos prioriza cubrir

Sus costos y obtener una ganancia justa, aun hay margen para fortalecer su conocimiento
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en estrategias de precios, lo que les permitiria mejorar su rentabilidad y competitividad

en el mercado.

Seccién IX. Opinidon y Sugerencias

FIGURA 30.- Desafios para vender sus Artesanias
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Los principales desafios que enfrentan los artesanos para vender sus productos
reflejan diversas problematicas dentro del sector: Falta de clientes (40%): La mayor
preocupacion es la baja demanda, lo que indica dificultades para atraer compradores y
ampliar su mercado. Competencia con productos industrializados (37%): Muchos
artesanos ven amenazadas sus ventas por la presencia de productos masivos, que
suelen ser mas baratos y accesibles, reduciendo la preferencia por las artesanias
tradicionales. Alto costo de produccion (20%): La inversion en materiales y mano de obra
encarece los productos, lo que puede dificultar la competitividad en el mercado. Otros
(3%): Un pequefio porcentaje identificé otros desafios, posiblemente relacionados con
distribucién, promocién o acceso a financiamiento.

Estos resultados reflejan la necesidad de fortalecer estrategias de
comercializacion, diferenciacién y acceso a mercados, asi como de impulsar el apoyo
financiero y la promocién de las artesanias como productos de valor cultural y artistico.
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FIGURA 31.- Apoyo de Mejora
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Los resultados muestran que los artesanos consideran varias formas de apoyo
igualmente importantes para mejorar sus negocios, reflejando las multiples necesidades
del sector: Capacitacién en ventas (20%): Indica el interés en adquirir habilidades para
mejorar la comercializacion de sus productos y aumentar sus ingresos. Acceso a nuevos
mercados (20%): Destaca la necesidad de expandir su alcance y encontrar mas
oportunidades de venta, tanto a nivel local como en linea o en mercados internacionales.
Publicidad y promocién (20%): Resalta la importancia de dar a conocer sus productos,
mejorar su presencia en redes sociales y atraer mas clientes. Financiamiento o crédito
(20%): Evidencia la necesidad de acceso a recursos econOmicos para invertir en

materiales, herramientas y crecimiento del negocio.

Estos resultados reflejan que el desarrollo del sector artesanal requiere un
enfoque integral, combinando capacitacion, acceso a mercados, estrategias de

promocion y financiamiento para garantizar su sostenibilidad y crecimiento.
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Analisis FODA de estrategias de marketing
Este andlisis FODA muestra que, aunque existen grandes oportunidades para mejorar el

marketing de los artesanos del Camino Real, es fundamental superar las debilidades
como la falta de capacitacion y financiamiento, ademas de afrontar las amenazas con

estrategias innovadoras y sostenible.

Tabla 5.- Matriz FODA de la promocion Artesanal

LA MATRIZ FODA DE LA PROMOCION ARTESANAL

Conocimiento de ferias y expo ventas de las
gue se obtienen mejores resultados.

Tarjetas de presentacidon que entregan a los
interesados en sus productos.

Figura organizacional consolidada

Relacién con instituciones que organizan
eventos culturales.

Calidad y originalidad en sus productos.
Expresion y representacion cultural a través
de sus productos.

Tienen identificado a su publico

Interés por aplicar nuevas estrategias de
promocion.

Conocimiento basico en el desarrollo de
actividades en internet

Experiencia en promocion tradicional y en

promocion por internet.

No existe un plan de promocién organizacional.
No existen un catalogo de productos digital.
Participacion en ferias, expo-ventas y puntos de
venta es la actividad de promocién predominante
y no todos los artesanos asisten a la misma
cantidad, por ende, la promocion, de los
integrantes es desigual

La presencia en redes sociales es débil o nula en
la mayoria de los casos debido a que no se
dispone de tiempo suficiente para realizar un
seguimiento de promocion

Las estrategias de promocion suelen ser
individuales.

El contacto directo con el publico y artesanos es
por teléfono y puntos de venta.

No existe claridad en los términos relacionados

con el e-marketing.
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Presencia de instituciones que organizan
eventos en los que pueden participar.
Proyectos culturales tales como “Ferias
Artesanales del Camino Real”

Institucion especifica de apoyo a la artesania
llamada “Bazar Artesanal”

Foros culturales

Eventos nacionales a los que son invitados
los artesanos del Camino Real Campeche
Facil acceso para disponer de servicio de
internet y utilizar computadoras.

Programas de apoyo para proyectos por parte
de instituciones o del gobierno.

Tutoriales online para realizar actividades de
promocion en internet.
Comunidades de  seguidores  online

interesados en temas de Artesanias.

La promocién que realizan las instituciones se
enfoca mas en la artesania tradicional que en la
contemporanea.

Existe desinformacién por parte del publico para
distinguir a las artesanias de los productos
importados.

Concepto nuevo de Artesanias contemporanea y
su mala interpretacion.

Limitacion de artesania a menor precio y
producidas en masa que se filtran en eventos
culturales.

No existe un plan de comunicaciéon entre
organizaciones, por ello no coincide las
estrategias de promocion.

Los productos importados reciben mayor
promocion por parte de los vendedores locales.
Las opciones de promocion en internet se
actualizan constantemente y para una
organizaciéon no familiarizada con ello, se

complica mantenerse actualizada
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Tabla 6.- Andlisis FODA de la promocién artesanal.

ANALISIS FODA DE LA PROMOCION ARTESANAL

FACTORES INTERNOS

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

OPORTUNIDADES

Calendarizar los eventos anuales mas
importantes en los que participa la
organizacion en conjunto con otras,
crear fichas digitales informativas,
sobre su participacion en ellos, el tipo
de artesania que se exhibird vy
actividades culturales que se realizaran
para invitar a la comunidad online a que
asista. (F1-6,07-10).

Generar un plan de social media en el
que se pueda promocionar Sus
productos en redes sociales llegando a
las comunidades online interesadas en
sus productos, asi como hacer
referencia a sus perfiles sociales en
tarjetas de presentacion

(F7-10,07-10)

Aplicar una estrategia de promocién
integral que agregue promocion en
internet con un catalogo digital de
artesanias que se elaboran por los
artesanos del Camino Real para que
cuando asistan a eventos, el publico
se entere e interesa en acudir a ver
sus productos. De esta forma se
agregaran mas actividades de
promocién para que todos los
artesanos se vean beneficiados por
igual. (D1-3, O1-10)

Crear un catalogo de productos que
incluyan el nombre del artesano que
los elaboro y un apartado en el que
estén sus datos de contacto para
una comunicacion directa con él.

(D4-7, 07-10).
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ANALISIS EXTERNO

e Incluir una estrategia de promocion | eDifundir en las redes sociales las
integral, un plan de comunicacion con | caracteristicas de la artesania tanto
las demas localidades del entorno. | tradicional como contemporanea para
También actualizar constante el | conseguir que el publico aprecie a las
catalogo digital de productos y la| mismasy a las que pueda reconocer
estrategia de marketing con nuevas | ante productos importados que
herramientas online (F1-6, A5-7) tengan similitud esperando que en los

e En el catdlogo de productos digital | siguientes eventos culturales también
agregar descripcion de los | las organizaciones tengan clara esta

procedimientos de elaboracién para el | distincion. (D1-3, Al-4).

AMENAZAS

publico de seguidores comprenda su | eCrear una reputacién solida de la
valor cultural y la relacibn con los | organizacion en las redes sociales
precios. También indicar en el catalogo | que tenga promocion por igual a todos
de productos que son de artesanias | los artesanosy por su seriedad el plan
tradicional y contemporanea para que | de comunicacion que detalle vy
puedan ser diferenciados. (F7-10, A1 -4) | presente ante las organizaciones,
tenga credibilidad. (D4-7, A5-7).

Tabla 6.- Andlisis FODA de la promocién artesanal.

Las estrategias resultantes del andlisis de la matriz FODA se encuentran dentro de la
estructura de la estrategia de promocién integral que a la vez son producto de la
consideracion de los factores de la matriz PEST.
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Estrategias de marketing para artesanos en el sector del
camino real.

Considerando sus principales desafios y oportunidades:
1. Presencia Digital y Redes Sociales

o Crear paginas en Facebook, Instagram y TikTok para mostrar el proceso de

elaboracién y el valor cultural de las artesanias.

e Usar WhatsApp Business para gestionar pedidos y responder consultas de

clientes.

e Publicar contenido atractivo con fotos y videos de alta calidad destacando el

trabajo artesanal.
2. Ferias y Mercados Locales
« Participar en ferias de turismo y mercados de artesanias dentro y fuera del estado.

o Realizar demostraciones en vivo para atraer clientes y diferenciarse de productos

industrializados.
o Crear paquetes o combos de productos para aumentar el ticket de compra.
3. Alianzas con el Sector Turistico

o [Establecer convenios con hoteles, restaurantes y agencias de turismo para vender

artesanias en sus establecimientos.

o Ofrecer talleres de artesania para turistas como una experiencia cultural

interactiva.
o Desarrollar souvenirs exclusivos con elementos representativos del Camino Real.
4. Tienda en Linea y Plataformas de Venta

e« Vender a través de Mercado Libre, Etsy o Amazon Handmade para llegar a

clientes nacionales e internacionales.

« Disefiar una tienda en linea sencilla con opciones de pago y envios.
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e Implementar estrategias de descuentos o0 promociones para atraer nuevos

compradores.
5. Estrategias de Marca y Diferenciacion

« Hay que destacar la historia y el significado cultural de cada pieza para generar

valor agregado.
« Crear una identidad visual con logos, etiquetas y empaques personalizados.
o Aplicar el sello de "Hecho a Mano en Campeche” para reforzar su autenticidad.
6. Capacitacion y Educacion en Marketing
« Participar en talleres de ventas, marketing digital y gestion de negocios.

o Aprender sobre fijacidn de precios y estrategias para competir con productos

industrializados.
« Explorar técnicas innovadoras sin perder la esencia de la artesania tradicional.
7. Publicidad y Promocion

e Implementar campafas en redes sociales con anuncios pagados para alcanzar

nuevos publicos.
e Usar influencers o microinfluencers locales para promocionar sus productos.

e Crear contenido educativo sobre el valor de la artesania para fomentar su

apreciacion.

Estas estrategias pueden ayudar a los artesanos del Camino Real a aumentar sus
ventas, mejorar su posicionamiento y fortalecer su negocio en un mercado cada vez mas

competitivo.
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CONCLUSION

El analisis realizado sobre Estrategias de Marketing para emprendedores del sector
artesanal del Camino Real ha permitido comprender tanto las oportunidades como los
desafios que enfrentan los artesanos en localidades como, Calkini, Hecelchakan y
Tenabo. Este sector, rico en valor cultural y artesanal, representa no solo una fuente de
ingresos para sus comunidades, sino también un elemento clave en la preservacion del

patrimonio cultural de la region.

Entre los hallazgos principales, se destaca la limitada implementacién de herramientas
de marketing por parte de los artesanos, lo que reduce su capacidad para alcanzar
mercados mas amplios. El uso de redes sociales, la creacion de marcas distintivas y el
acceso a plataformas de comercio electrénico surgen como areas criticas que requieren
atencion para mejorar su visibilidad y competitividad. La falta de capacitacion en estas
areas también se presenta como un obstaculo significativo, lo que subraya la necesidad

de programas de formacion y apoyo adaptados a las caracteristicas del sector.

Asimismo, el Tren Maya y el crecimiento del turismo en la region se identifican como
oportunidades estratégicas para los artesanos. Sin embargo, para aprovechar
plenamente estos escenarios, es crucial que exista una colaboracién efectiva entre los
artesanos, las instituciones locales y las instancias de promocion turistica. Esta
cooperacion puede facilitar la creacidn de espacios para la promocion y venta de
productos, asi como la generacion de estrategias colectivas que potencien el impacto del
sector.

En conclusion, el desarrollo de estrategias de marketing especificas para los
emprendedores artesanales del Camino Real no solo puede mejorar sus ingresos y
calidad de vida, sino también fortalecer su papel como guardianes de la tradicion cultural.
Este trabajo busca sentar las bases para futuras investigaciones y proyectos orientados
a la sostenibilidad y crecimiento del sector artesanal, promoviendo su integracion en los

mercados modernos sin perder su esencia tradicional.
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Recomendaciones

1. Desarrollar una ldentidad de Marca

Una identidad de marca soélida es esencial para que los productos artesanales
sean facilmente reconocibles y tengan un impacto duradero en los clientes. Los
artesanos deben considerar crear un logo unico que refleje los valores culturales
y artisticos de sus piezas. Adema4s, etiquetas o empaques personalizados que
incluyan informacion sobre el producto, el nombre del artesano y el origen de la
pieza pueden transmitir autenticidad y reforzar la conexién cultural con el Camino
Real. Una identidad bien definida no solo mejora la percepcion del producto, sino
gue también facilita su promocién en mercados mas amplios.

2. Capacitacién en Estrategias de Marketing

La capacitacion es clave para que los artesanos comprendan y apliquen
herramientas de marketing modernas. Se recomienda organizar talleres sobre
temas como la creacion de contenido para redes sociales, técnicas de fotografia
profesional, estrategias para el comercio electronico y manejo de plataformas
digitales. Este aprendizaje les permitira desarrollar habilidades que aumenten su
visibilidad y mejoren sus ventas, al tiempo que conservan su esencia artesanal.

3. Aprovechar el Turismo Local y del Tren Maya

El Camino Real tiene un enorme potencial turistico, especialmente con la llegada
del Tren Maya. Los artesanos pueden establecer puntos de venta cerca de las
estaciones del tren o en rutas turisticas frecuentadas. También es recomendable
crear materiales promocionales como folletos, guias o0 mapas que incluyan sus
productos y los destaquen como recuerdos culturales Unicos. Ademas, las
colaboraciones con hoteles, restaurantes y guias turisticos locales pueden ayudar
a captar la atencion de los visitantes y aumentar las ventas.

4. Uso de Redes Sociales y Plataformas Digitales

Las redes sociales son herramientas poderosas para promocionar productos y
conectarse con clientes de todo el mundo. Se sugiere crear perfiles activos en

plataformas visuales como Instagram, Facebook y TikTok. Publicar contenido
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regularmente, como fotos de alta calidad, videos del proceso de elaboracion y
testimonios de clientes, puede generar un interés constante. Ademas, el uso de
hashtags relevantes, promociones exclusivas y la interacciébn con seguidores
puede ampliar significativamente el alcance de los productos.

Participar en Ferias y Mercados Artesanales

Las ferias y mercados locales son oportunidades ideales para que los artesanos
muestren su trabajo, generen ingresos y establezcan relaciones con otros
emprendedores. Ademas, participar en eventos culturales ayuda a preservar y
promocionar la identidad del Camino Real. Para aprovechar al méximo estas
oportunidades, los artesanos deben presentar sus productos de manera atractiva
y contar con materiales promocionales como tarjetas de presentacion o folletos.

Promociones y Descuentos

Implementar estrategias de promocién puede ser una herramienta eficaz para
atraer clientes. Ofrecer descuentos por volumen, paquetes promocionales o
regalos pequefios al realizar compras puede incentivar a los clientes a gastar mas.
En fechas especiales, como ferias locales o temporadas altas de turismo, las
promociones pueden servir como un gancho para captar la atencion de nuevos
clientes y fidelizar a los existentes.

Colaboraciones y Redes de Trabajo

La unién hace la fuerza. Colaborar con otros artesanos, negocios locales o
instituciones puede ayudar a compartir costos de marketing y aumentar el alcance
de las promociones. Por ejemplo, los artesanos pueden organizar eventos
conjuntos, como exposiciones o talleres, donde se compartan conocimientos y se
promocionen productos. Estas alianzas también pueden incluir estrategias de
intercambio de publicidad en redes sociales o recomendaciones cruzadas.

Desarrollo de Productos Innovadores

Aunque preservar la tradicion es fundamental, innovar en los disefios y
presentaciones puede abrir nuevos mercados. Los artesanos podrian considerar

introducir variaciones modernas en los colores, materiales o usos de sus
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10.

11.

12.

productos, asi como empaques ecoldgicos o personalizados. Estas adaptaciones
permiten llegar a diferentes publicos sin perder la esencia cultural de las piezas.
Fotografiay Presentacion Profesional

La fotografia de calidad es esencial para destacar los productos en redes sociales
y plataformas de venta. Los artesanos deben asegurarse de que las fotos resalten
los detalles y la calidad de sus piezas. Esto incluye usar iluminacién adecuada,
fondos neutros y encuadres atractivos. Una buena presentacion visual genera
confianza en los clientes y aumenta las posibilidades de venta, especialmente en
el comercio en linea.

Establecer una Estrategia de Precios Competitiva

Para determinar precios adecuados, los artesanos deben analizar los costos de
produccion, la competencia y el valor agregado de sus productos. Comunicar a
los clientes el esfuerzo, la tradicion y el tiempo invertido en la creacion de cada
pieza puede justificar precios mas altos y resaltar su exclusividad. Ademas, tener
una politica clara de precios genera confianza en los compradores.

Promocién de la Historia y Cultura Local

Cada pieza artesanal cuenta una historia, y compartirla puede ser un elemento
diferenciador. Los artesanos deben destacar el significado cultural de sus
productos en sus descripciones, publicaciones y conversaciones con los clientes.
Esto no solo agrega valor emocional, sino que también posiciona a sus piezas
como representaciones auténticas de la cultura del Camino Real.

Ofrecer Servicio de Entrega

La implementacién de servicios de entrega local, nacional e internacional es
esencial para expandir el mercado. Utilizar servicios de mensajeria confiables y
ofrecer opciones de pago flexibles puede facilitar las ventas a distancia. Ademas,
es importante garantizar un embalaje adecuado que proteja los productos durante

el transporte y refuerce la experiencia positiva del cliente.
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13.Crear una Tienda Virtual o Catalogo Digital

Disefiar una tienda virtual o un catalogo digital permite a los clientes explorar los
productos desde cualquier lugar. Plataformas como Etsy, Mercado Libre o incluso
una pagina web propia pueden servir para comercializar las piezas. Es importante
que el sitio incluya descripciones detalladas, fotos atractivas y opciones de compra
sencillas.
Estas recomendaciones buscan fortalecer las estrategias de marketing de los artesanos
del Camino Real, impulsando su crecimiento econdmico, visibilidad y preservacion

cultural en un entorno cada vez mas globalizado.
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Anexos.

Encuestas

TECNOLOGICO
NACIONAL DE MEXICO

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR
DE CALKINI

CUESTIONARIO PARA LOS ARTESANOS DEL CAMINO REAL
NOMBRE:

MUNIcIPiO: [ CALKINI [0 HECELCHAKAN [ TENABO

. Datos del Artesano
1. Edad:
0 Menos de 18
[0 18-30
0 31-50
L1 Mas de 50
2. Género: [1 Femenino L] Masculino [ Otro
3. Nivel de escolaridad:
LI Ninguno
L] Primaria
[ Secundaria
1 Preparatoria
Ul Universidad
4. Afos de experiencia en la artesania:

O Menos de 1 afio
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] 1-5 afios
L1 6-10 afios
L1 Mas de 10 afios
5. ¢éEsla artesania su principal fuente de ingresos?
0l si
I No

JEs una actividad secundaria

Il. Tipo de Artesania

6. ¢éQué tipo de artesania elabora?
[ Textiles [1 Alfareria [1 Jicaras [1 Madera [ Otro (especificar)

7. ¢éDe quién aprendid la técnica artesanal?
1 Familia O Amigos [ Taller/curso [ Autodidacta

8. éComo define el estilo de su artesania?

[ Tradicional [ Contemporaneo [ Fusién de ambos
lll. Técnicas de Produccion

9. ¢éQué técnicas utiliza en la elaboracion de sus productos?
[ Tradicional (hecho a mano, sin maquinaria)
] Innovada (mezcla de técnicas tradicionales con nuevos disefios o materiales)

[J Uso de maquinaria (tornos, herramientas eléctricas, impresoras 3D, etc.)

10. ¢Cuanto tiempo tarda en elaborar una pieza promedio?
1 Menos de 1 hora [ 1-5 horas [ 1-3 dias [ Mas de 3 dias

11. éCuantas piezas produce en promedio al mes?
L] Menos de 10 [J 10-50 [J 51-100 [ M3ds de 100

IV. Uso de Redes Sociales y Tecnologia

12. ¢Utiliza redes sociales para promocionar sus productos?
Isi

O No

o Sirespondid si, icudles?
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L] Facebook
LI Instagram
1 WhatsApp
O TikTok
1 Otro
13. ¢Cuenta con una pagina web o tienda en linea? [1Si (1 No
14. ¢Recibe pedidos a través de redes sociales o plataformas digitales?
0ol si
I No

15. ¢Qué tan efectivas considera las redes sociales para vender sus productos?

1 Muy efectivas [ Algo efectivas [1 Poco efectivas [1 Nada efectivas
V. Participacidon en Ferias y Mercados Locales
16. ¢Participa en ferias o mercados para vender sus artesanias? [1Si (1 No

17. éCon qué frecuencia asiste a ferias o mercados?
1 Nunca

[0 Ocasionalmente

L] Frecuente (al menos una vez al mes)

18. ¢Qué tipo de clientes compra mas en estos eventos?

L] Turistas nacionales
[ Turistas extranjeros
L] Habitantes locales
1 Mayoristas
VI. Acceso a Financiamiento o Apoyos Gubernamentales
19. éHa recibido algun tipo de apoyo gubernamental para su negocio?
O si
1 No
o Sirespondid si, écudl?

O Financiamiento
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1 Capacitacion
[ Insumos o materiales
20. ¢éLe gustaria recibir apoyo financiero para mejorar su produccion? [1Si [1 No
21. ¢Cuenta con acceso a créditos o financiamiento privado?
O si
1 No
VII. Capacitacion en Marketing y Ventas
22. é¢Ha recibido capacitacion en marketing o ventas? [1Si [1 No
23. Si no ha recibido, ¢le interesaria tomar un curso? [1Si [1 No

24. ¢En qué darea le gustaria recibir mas capacitacion?
1 Marketing digital

1 Administracion de negocios
1 Técnicas de venta
1 Atencion al cliente

VIIl. Canales de Distribucion

25. ¢Dénde vende sus productos principalmente?

L] Directamente a clientes
L] Tiendas locales

L] Ferias

L1 En linea

L Turismo

26. ¢Como fija el precio de sus productos?

[1 Costo de materiales + mano de obra
[J Comparacion con otros artesanos
[ Precio del mercado

IX. Opinién y Sugerencias

27. éCudles considera que son los principales desafios para vender sus artesanias?
[ Falta de clientes
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1 Competencia con productos industrializados
1 Falta de apoyo gubernamental
[ Altos costos de produccién

1 Otro (especificar)

28. éQué tipo de apoyo considera mas util para mejorar su negocio?
] Capacitacidn en ventas
[ Acceso a nuevos mercados
1 Publicidad y promocidn
L] Financiamiento o créditos
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Evidencias Fotograficas

Foto tomada en una tienda de Hecelchakan, donde los artesanos se dedican a vender sus

barros y ceramica.

Foto de dofa “Lupe” vendedora de hace anos de artesanias de jipi japa en la cual
elabora desde alhajas, hasta sombreros.
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La imagen muestra a don Lucio, un hombre de apariencia serenay orqullosa, sosteniendo

con cuidado un abanico v portando un sombrero de jipi jap, su expresion refleja el conocimiento

y la tradicién artesanal que representa estos objetos. La textura fina del sombrero vy los delicados

plieques del abanico resaltan trabajo meticuloso de los artesanos que lo elaboran. El fondo

sugiere un ambiente calido vy tradicional, un mercado artesanal donde se valoran las creaciones

hechas a mano.
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Las blusas bordadas destacan por sus vibrantes colores y detallados disefios que reflejan la

rigueza cultural y artesanal de su origen, cada pieza esta confeccionada en tela ligera, ideal para

clima calidos y decorada con bordado a mano que representa motivos florales, figuras

geomeétricas o escenas tradicionales. Los hilos de colores brillantes resaltan sobre el fondo de la

tela, creando un contraste armonioso v llamativo. Estas blusas no solo son prendas de vestir,

sino también una expresion del arte vy la identidad de las comunidades que las elaboran.
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iDescubre la rigueza artesanal de la regién de CALKINI, HECELCHAKAN Y TENABOQO! Te invito

a visitar el mercado de artesanias, donde encontraras piezas Unicas hechas a mano con tradicién
y pasion. Desde hermosas blusas bordadas hasta elegantes sombreros de jipi japa, cada
creacion refleja la identidad v el talento de nuestros artesanos.

Ven y apoya el comercio local, llévate un recuerdo autentico y vive la experiencia de conocer el
arte detras de cada pieza. jte esperamos con colores, cultura y mucho corazén!

Mensaje emitido por parte de los artesanos, ofreciendo sus artesanias, y dandose a conocer para
llegar a mas clientes.
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