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INTRODUCCIÓN 

 

La cerámica artesanal colombiana siempre ha llamado la atención por su estilo 

único, sus colores y la historia que transmite en cada pieza. Este tipo de artesanía 

refleja el trabajo y la creatividad de los artesanos, y por eso hoy en día muchas 

personas alrededor del mundo buscan productos auténticos, hechos a mano y que 

tengan un significado especial. Teniendo esto en cuenta, Madrid se convierte en un 

destino interesante, porque allí existe un mercado que valora lo cultural, lo sostenible y 

lo diferente. 

 

Sin embargo, llevar un producto artesanal a otro país no es solo cuestión de 

gusto; es necesario revisar aspectos como la producción, los costos, la logística y los 

requisitos legales para asegurarse de que la exportación sea realmente posible. Por 

eso, este trabajo analiza si la cerámica artesanal hecha en Santiago de Cali puede 

competir en el mercado madrileño, revisando desde las condiciones del mercado hasta 

los procesos productivos, las normas que se deben cumplir y la viabilidad económica. 

 

El objetivo es entender si este proyecto puede funcionar no solo desde el punto 

de vista comercial, sino también como una oportunidad para apoyar a los artesanos 

locales, fortalecer su trabajo y llevar parte de la cultura a otros lugares del mundo. 

Para el desarrollo de este estudio, el trabajo se estructura en varios capítulos. 

En el capítulo uno se presenta el planteamiento del problema, donde se identifican las 

dificultades y oportunidades del sector artesanal y se formulan las preguntas de 
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investigación. El capítulo dos expone los objetivos generales y específicos del proyecto. 

En el capítulo tres se justifica el estudio desde los enfoques teórico, práctico y 

metodológico. El capítulo cuatro desarrolla los marcos de referencia, incluyendo el 

marco teórico, conceptual, contextual, legal y temporal. Posteriormente, el capítulo 

cinco describe el diseño metodológico utilizado para evaluar la viabilidad del proyecto. 

En los capítulos seis, siete y ocho se presentan el estudio de mercado, el estudio 

técnico y el plan exportador, respectivamente. El capítulo nueve corresponde al estudio 

económico y financiero, donde se analiza la rentabilidad del proyecto. Finalmente, el 

trabajo concluye con las conclusiones y recomendaciones, que resumen los principales 

hallazgos y proponen acciones para futuras implementaciones. 

 

 

 

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA EXPORTACION DE CERAMICAS 

ARTESANALES DESDE CALI-COLOMBIA HASTA MADRID-ESPAÑA 

 

1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

 

1.1 IDENTIFICAR EL PROBLEMA  

 

Se proyectaría la alta demanda en el mercado de exportación de cerámica 

artesanal desde Santiago de Cali – Colombia hacia Madrid – España. 
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La demanda en la producción de exportación de cerámicas artesanales 

colombianas, se pueden encontrar en varias comunidades indígenas en los diferentes 

territorios del país.  

Tales como la comunidad wayuu, que cuentan con varias comunidades en su 

territorio ancestral. Ya que cada una de estas cuentas con sus diferentes tradiciones y 

costumbres que las hace únicas en Colombia. 

Muchos de estos productos son realizados por las mujeres de estas 

comunidades, ya que en algunas comunidades se les en seña desde muy pequeñas 

para aprender a realizar estás tarea  

La falta de estrategias de comercialización y exportación de los productos de 

cerámica limitan la difusión cultural y la valoración de patrimonio, que no ha logrado 

expandirse debido a las limitaciones logísticas que impide la exportación de este 

producto. 

1.1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

 

El problema identificado en este tipo de problemática se centra en las diferentes 

dificultades y mercados en el cual las artesanías de cerámica realizadas 

artesanalmente por comunidades indígenas colombianas, se basa en sí por la falta de 

apoyo económico como financiero por el estado y entidades relacionadas con esta 

área.  
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Asimismo, se logra resaltar que este tipo de mercados no son tratados adecuadamente 

como deberían ser, ya que muchas de estas artesanías se podrían considerar como un 

gran potencial para su comercialización en un mercado internacional. Ya que muchos 

países de por sí tienen una alta demanda en las artesanías o antigüedades que sean 

realizadas por raizales ya que son muy atractivas por sus diseños únicos y formas. Por 

lo cual el gran problema es que el país actualmente, enfrentamos un tipo de situación, 

dónde no han sido capaces de encontrado las herramientas adecuadas para realizar un 

mercado o un estudio de mercados, que los ayude a impulsar y motivar a muchas de 

estas comunidades para que puedan vender y exportar su producto generando así 

muchos empleos y creando recursos para expandirse.  

 

 

Por eso cabe recalcar que, aunque en Colombia se presenten varias carencias en este 

tipo de mercado por su falta en mano de obra, maquinaria y recursos económicos se 

puede concluir que la entrada al mercado internacional se considerarían como una gran 

oportunidad financiera para el país como para las organizaciones también, ya que sería 

un atractivo para muchas personas por ser un producto con materiales ecológicos y no 

dañinos para el medio ambiente ya que la clave de este producto sería el promover 

productos sostenibles para la conservación de la flora y fauna, con una mejor 

rentabilidad en la producción de este producto.  

En cuanto a las cifras de exportación, en 2022 las exportaciones artesanales 

colombianas alcanzaron aproximadamente los 50 millones de dólares, destacándose 

en mercados como Estados Unidos España y México como los principales destinos. La 



15 
 

cerámica artesanal representa acerca del 15%, lo que equivale aproximadamente siete, 

5 millones de dólares en ventas internacionales a pesar de estas cifras el potencial de 

crecimiento sigue siendo alto ya que la demanda de productos artesanales sigue en 

aumento especialmente en mercados europeos y norteamericanos donde los 

consumidores valoran cada vez más los productos sostenibles y con identidad cultural 

 

 

1.1.3 CUADRO DE SINTOMAS, CAUSAS, PRONOSTICO Y CONTROL DE 

PRONOSTICO  

 

 

SINTOMAS CAUSAS  PRONOSTICO CONTROL DE 

PRONOSTICO 

Alta demanda de la 
cerámica 

Creciente interés 
en España por 
productos 
artesanales y 
hechos a mano  

Expansión en el 
mercado y aumento 
en las ventas  

Implementar un plan de 
producción y asegurar 
una cadena de 
suministro eficiente para 
satisfacer la demanda 
creciente sin afectar 
costos ni los tiempos de 
entrega 

Alto costo en la 
producción de 
cerámica  

Precio alto en las 
materias primas 
en la fabricación 
de cerámicas 
artesanales  

Segmentación del 
mercado dispuestos 
a pagar por 
exclusividad  

Optimizar los costos de 
la producción sin afectar 
calidad y 
aprovechamiento de 
acuerdos comerciales  

Alta valoración de la 
calidad de la cerámica 
artesanal 

Técnicas 
artesanales 
detalladas y uso 
de materiales de 
calidad  

Diferenciación en el 
mercado y aumento 
de la reputación de la 
cerámica artesanal 

Mantener estándares de 
calidad y certificaciones 
que respalden el 
proceso artesanal  

Tabla 1. Cuadro de Síntomas, Causas, Pronostico y Control de Pronósticos 
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA  

 

¿Cómo el estudio de factibilidad permite realizar exportaciones de cerámica 

artesanal desde Cali - Colombia hacia Madrid- España? 

 

 

1.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA  

 

¿Como desarrollar una inteligencia de mercado para la exportación de 

cerámicas artesanales desde Santiago de Cali-Colombia hasta Madrid -España? 

 

¿Cómo proyectar análisis técnico y logístico para la exportación de cerámicas 

artesanales desde Santiago de Cali-Colombia hacia Madrid- España? 

 

¿Qué proceso se debe desarrollar para conocer los aspectos administrativos y 

legales necesarios  

para la exportación de cerámicas artesanales desde Santiago de Cali – 

Colombia hasta Madrid España? 

 

¿Cómo desarrollar un estudio económico y financiero para garantizar la 

factibilidad de exportación de cerámicas artesanales desde Santiago de Cali-Colombia 

hasta Madrid España? 
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¿Como ejecutar las normas medio ambientales para un proceso de exportación 

de cerámica artesanal desde Santiago de Cali – Colombia hasta Madrid España? 

 

¿Qué método podemos implementar para una responsabilidad social en el 

proceso de una exportación de cerámica artesanal desde Santiago de Cali – Colombia 

hasta Madrid España? 

 

 

2.OBJETIVOS 

 

2.1 OBJETIVO GENERAL 

Describir un estudio de factibilidad para la exportación de cerámica artesanal 

desde Cali-Colombia hacia Madrid-España  

 

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS  

Generar inteligencia de mercado para la exportación de cerámicas artesanales 

desde Santiago de Cali – Colombia hacia Madrid-España 

 

Describir las normas técnicas y legales sobre empaque y embalaje para la 

exportación de para la exportación de cerámicas artesanales desde Santiago de Cali – 

Colombia hacia Madrid-España 
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Crear una estructura administrativa acorde con la empresa exportadora para la 

exportación de cerámicas artesanales desde Santiago de Cali – Colombia hacia 

Madrid-España. 

 

Describir las normas medio ambientales en la exportación para la exportación de 

cerámicas artesanales desde Santiago de Cali – Colombia hacia Madrid-España 

 

Crear un estudio económico y financiero necesario para la exportación de 

cerámicas artesanales desde Santiago de Cali – Colombia hacia – Madrid-España 
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3.JUSTIFICACION  

 

En la exportación de cerámica artesanal desde la ciudad de Santiago de Cali Colombia 

hasta la Ciudad de Madrid España, en base a esto se consideraron las siguientes 

características; su economía, cultura y social. De las cuales se evidenciarán la 

importancia y viabilidad de este proyecto, teniendo en cuenta las teorías de David 

Ricardo el primer economista de las cuales sus temas tratados son. La teoría en la 

desventaja competitiva, la teoría de internacionalización y la teoría de los costos de 

transacción. Desde una perspectiva económica, en donde el comercio internacional 

representa una gran oportunidad para todos los productos artesanales, diversificando 

Asia los mercados y reducciones de la dependencia de la demanda interna. Al ingresar 

al mercado español, los productos colombianos pueden incrementar sus ingresos, 

fortalecer su competitividad y acceder a consumidores que valoran el trabajo manual y 

la autenticidad de los productos hechos a mano. 

 

En el ámbito social, esta exportación tiene un impacto positivo en las comunidades de 

artesanos, quienes muchas veces dependen de oficio para su sustento. La expansión 

hacia mercados extranjeros fomenta la generación de empleo, impulsa la transmisión 

de conocimientos tradicionales y contribuye al fortalecimiento del sector artesanal 

colombiano. Esto no sólo mejora la calidad de vida de los productores, sino que 

también incentiva el revelo generacional dentro de las familias artesanas, asegurando 

la continuidad de estas técnicas a lo largo del tiempo.  
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Desde el punto de vista cultural, la cerámica artesanal colombiana es una 

manifestación del patrimonio inmaterial del país. Exportándola no solo permite su 

comercialización, sino también su reconocimiento y valorización a nivel internacional. 

En este sentido, ingresar al mercado europeo y, específicamente, al español, facilita el 

posicionamiento de la cerámica colombiana en un entorno donde la demanda de 

productos con identidad y sostenibilidad ha ido en aumento en los últimos años. 

 

3.1 Justificación teórica 

 Para este tipo de procedimientos se tomó en cuenta dos teorías, que son la teoría de 

Porter y la teoría del economista David Ricardo. Así mismo para tener una visión más 

clara acerca de este trabajo. 

Primero comenzaremos con la teoría de Porter que plantea: “la ventaja competitiva 

resulta de la habilidad de las organizaciones en ejecutar las actividades requeridas a un 

menor costo que los rivales o ejecutar algunas actividades de una forma única que cree 

valor para el cliente y permita a la empresa un precio premio.” 

Así mismo se establece que para poder potencializar un buen producto se refleja más 

en el tipo de implementos y habilidades que se desarrollan comerciantes en las 

diferentes áreas de una negociación, ya que como lo dice Porter, la única manera en 

que se crece en el mercado es siendo únicos y innovadores para tener un buen 

crecimiento empresarial y creciendo mucho más rápido en un mercado que se mueve 

todo el tiempo y que es altamente competitivo. De tal manera es aquí donde se puede 

encontrar la teoría del economista David Ricardo que dice lo siguiente: 
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La fundamentación teórica para esta exportación se puede realizar desde diversas 

perspectivas dentro del comercio internacional. En primer lugar, la teoría de la ventaja 

competitiva, propuesta por el economista David Ricardo, esta teoría en especial explica 

que un país debe especializarse en la producción de bienes en los cuales tiene mayor 

eficiencia relativa. PC en los en los en la producción de bienes en los cuales tiene 

mayor eficiencia relativa. Seguido Colombia. Por lo cual esta teoría se podría ver 

reflejada en el país colombiano y en esta exportación a realizar, ya que contamos con 

abundantes recursos naturales, como la arcilla de alta calidad y donde contamos con 

una tradición artesanal que permite producir cerámica con costos más competitivos en 

comparación con otros países. Ya que esto da una ventaja frente a mercados donde la 

producción de cerámica artesanal es menos accesible o más costosa. 

 

Así mismo se puede apreciar otra teoría cómo lo es la teoría de la internacionalización 

plantea que las empresas buscan expandirse hacia mercados externos para aumentar 

su rentabilidad, reducir riesgo y mejorar su posicionamiento global. En este contexto, la 

exportación de cerámica artesanal corresponde a la necesidad de los productores 

colombianos de ampliar su alcance comercial y aprovechar la creciente demanda de 

productos hechos a mano en mercados internacionales. Madrid, como una de las 

principales capitales europeas y centro neurológico del comercio en España 

representan una plaza ideal para este tipo de bienes. 
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Y por último está la teoría de los costos de transacción, esta teoría en especial sugiere 

que los agentes económicos buscan minimizar los costos asociados a la 

comercialización de sus productos. En este caso, es importante establece una buena 

estrategia de exportación bien estructurada para la influencia con distintos 

distribuidores locales de España, o en la participación en ferias especializadas, 

permitiendo así la reducción en los costos logísticos, burocráticos y operacionales, y 

haciendo que la exportación de cerámica sea más rentable y sostenible en el tiempo. 

 

3.2Justificacion practica 

Realizar este proyecto es importante porque la exportación de cerámica artesanal 

puede ayudar a mejorar la economía de los artesanos y pequeños productores en 

Colombia. Muchos de ellos tienen talento y productos de alta calidad, pero no cuentan 

con los recursos o conocimientos para vender sus productos en el extranjero. Si logran 

exportar, pueden aumentar sus ingresos y generar más empleo en el sector. 

 

Además, al llevar cerámica colombiana a mercados internacionales como el de 

España, se está promoviendo la cultura del país y mostrando al mundo el valor de las 

tradiciones. Esto no solo beneficia a los productores, sino que también fortalece la 

imagen de Colombia como un país con productos artesanales únicos y de calidad. Este 

tipo de exportaciones puede ayudar a que Colombia tenga una mejor balanza 

comercial al aumentar la cantidad de productos vendidos en el exterior.  
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También se aprovechan acuerdos como el Tratado de Libre Comercio entre Colombia y 

la Unión Europea, lo que facilita la entrada de estos productos al mercado español con 

mejores condiciones arancelarias. 

 

Para este trabajo también se tomó en cuenta el gran aporte que hace el instituto 

intenalco educación superior que no solo es de impulsar a los estudiantes, sino que los 

ayudad a ser grandes lideres y no solo eso, sino que también han realizado grandes 

investigaciones con su plan semilla y otros programas más de gran valor. Y a que esta 

institución aditiva cada vez más demuestra que nada es imposible si persiste por algo 

que te gusta. 

 

3.3 Justificación metodológica  

La elección de Colombia como país exportador y de España como mercado objetivo de 

la cerámica artesanal se basa en una combinación de factores culturales, económicos y 

comerciales que justifican el análisis de esta relación bilateral. Colombia tiene una larga 

tradición en la producción de cerámica artesanal y por lo tanto puede ofrecer productos 

con alto valor cultural, estético y simbólico. Esta riqueza artesanal representa no sólo 

una ventaja comparativa, sino también una oportunidad para posicionarse en nichos de 

mercado y promover la autenticidad y la artesanía. 
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Por otro lado, España tiene una población con un alto aprecio por la artesanía, así 

como una cultura que valora los elementos artísticos y tradicionales como decorativos y 

útiles. Además, como miembro de la Unión Europea, ofrece una estructura legal y 

comercial estable que facilita los negocios internacionales. La existencia de acuerdos 

comerciales y la dinámica de intercambio cultural entre ambos países también 

respaldan esta decisión. 

 

Desde un punto de vista metodológico, estudiar esta dinámica exportadora requiere un 

análisis tanto de las capacidades productivas y logísticas de Colombia como de los 

requisitos regulatorios y preferencias del consumidor español. Este enfoque 

proporciona una visión holística y combina variables cualitativas y cuantitativas para 

apoyar una oferta exportadora sostenible y viable 

Las fuentes de información utilizadas para validar la viabilidad fueron consultas a 

compradores tanto como a los vendedores, como informes de entidades oficiales 

además de esto investigaciones previas donde se evidencia las tendencias y consumo 

de la artesanía. 
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4. JUSTIFICACION DE REFERENCIA 

 

Para la realización del siguiente marco investigativo, se tuvo en cuenta diversos puntos 

de información para la aplicación de un el proceso de  exportación de cerámica 

artesanal desde Santiago de Cali – Colombia hasta Madrid – España donde se cuenta 

con la participación de diferentes fuentes de datos para la realización de este trabaja, 

basándose en toda la operación que se requiere para que dicha tarea sea ejecutada de 

la mejor manera posible y sin ningún contratiempo, así mismo se establece la 

participación con varios autores que hayan participación de en este proceso.  

 

La cerámica artesanal colombiana es reconocida por su autenticidad y conexión con 

tradiciones ancestrales. Según el trabajo de (villegas D, 2018), esta actividad artesanal 

no solo representa una fuente de empleo en comunidades rurales, sino que también 

una manifestación cultural que ha perdurado a través del tiempo. Regiones como 

Ráquira han desarrollo un conocimiento técnico y artístico heredado, que hoy 

constituye un diferente competitivo frente a productos industriales. 

 

En cuanto al destino, español se posiciona como un mercado estratégico para este tipo 

de productos. De acuerdo con datos del (ICEX España Exportación e Inversiones., 

2023), existe una creciente demanda en el país europeo por artículos que combinen 

estética, sostenibilidad y origen artesanal. Además, como lo destaca (L, 2021),  
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los consumidores españoles han desarrollado una mayor conciencia en torno a la 

procedencia de los productos que adquieren, valorando aquellos que aportan a la 

economía circular y al comercio justo. 

 

Desde la perspectiva del comercio internacional, el Acuerdo Comercial entre Colombia 

y la Unión Europea, en vigor desde 2013, facilita la exportación de productos 

artesanales, al eliminar aranceles y simplificar procesos aduaneros (Ministerio de 

Comercio, Industria y Turismo de Colombia., 2022). Este tratado representa una 

herramienta clave para que productores colombianos accedan a mercados como el 

español sin enfrentar altos costos de entrada, uno de los hallazgos más relevantes son 

las ventajas que ofrece el acuerdo comercial entre Colombia y La unión europea ya que 

ayudara a facilitar la exportación además de esto los estudios realizados afirman que el 

consumidor español muestra un gran interés por productos sostenibles  

 

Finalmente, el comportamiento cultural también juega un rol fundamental. Como 

menciona (Ramirez.J., 2020),el idioma compartido y la afinidad histórica entre 

Colombia y España propician relaciones comerciales más fluidas, permitiendo que los 

productos colombianos sean mejor comprendidos y valorados por el consumidor 

español. Esto ofrece una ventaja para introducir la cerámica artesanal en nicho de 

mercado enfocado en diseño, decoración de interiores y artículos de autor. 
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4.1 MARCO TEORICO 

Cuando hablamos de exportar cerámica artesanal desde la cuidad de Santiago de Cali 

– Colombia, hasta la ciudad de Madrid- España, no estamos hablando solamente de un 

proceso comercial. Ya que detrás de este proyecto hay un respaldo teórico que explica 

por qué vale la pena, cuáles son las fortalezas frente a otros competidores y cómo 

aprovecharlas para entrar a un mercado tan exigente como el Europeo. Y así mismo 

profundizar las teorías por las cuales se apoya para realizar esta exportación que son 

las siguientes: 

 

Ventaja competitiva – Michael Porter 

Porter plantea que una empresa o sector logra ventaja competitiva cuando 

puede hacer las cosas mejor que sus rivales o de una forma diferente que le dé más 

valor al cliente. No siempre se trata de vender más barato, sino de ofrecer algo más 

que el comprador esté dispuesto a pagar por su exclusividad o cálida. 

 

En este caso, la cerámica artesanal colombiana no compite por ser la más 

barata, sino por su originalidad y el valor cultural que lleva detrás.  Ya que cada pieza 

es artesanal y única, con diseños que cuentan historias. Esta es una gran ventaja sobre 

los artículos producidos en masa, que lucen iguales en todas partes. 

 

Si aplica el principio de las Cinco Fuerzas de Porter a este proyecto, ya 

reconocemos que existen competencias directas como: (China, India y Italia), pero 

operamos en un segmento diferente: el de la exclusividad y la autenticidad. El riesgo de 
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productos sustitutos es bajo porque, si bien existen otros objetos decorativos, pocos 

combinan tradición, calidad y utilidad como la cerámica colombiana. Además, los 

clientes europeos aprecian este tipo de artesanía y, por lo tanto, compran no solo un 

objeto, sino también la historia y el compromiso invertidos en su creación. 

 

Ventaja Competitiva – David Ricardo  

David Ricardo argumentó que cada país debería especializarse en la producción 

de sus principales activos, incluso si otro país puede hacerlo igual o incluso mejor en 

términos absolutos. La clave, argumentó, es centrarse en una producción relativamente 

más eficiente. 

 

Colombia tiene una clara ventaja competitiva en el sector de la cerámica 

artesanal: 

 

➢ Contamos con arcilla de alta calidad, disponible en una variedad de 

colores. 

➢ Trabajamos con artesanos que aprendieron este oficio de sus padres y 

abuelos. 

➢ las creaciones son únicas en el mundo. 

 

España también produce cerámica, pero la cerámica colombiana no compite con 

la tradición española; al contrario, la complementa. Como, por ejemplo, las vajillas 

españolas y colombianas no son mutuamente excluyentes; ya que, al contrario, pueden 
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atraer a la misma clientela que busca piezas diferentes y con personalidad. Además, el 

tratado de libre comercio con la Unión Europea es una ventaja adicional, ya que ofrece 

ventajas arancelarias que los competidores no disfrutan. 

 

Teoría de la Internacionalización  

 

Esta teoría explica por qué las empresas o industrias deciden incursionar en 

otros mercados: para aumentar sus ingresos, reducir el riesgo y crecer. En el caso de la 

cerámica, la presencia exclusiva en el mercado local limita significativamente el 

crecimiento. Si bien existe demanda en Colombia, no es tan fuerte como en otros 

países donde los productos artesanales son más valorados y remunerados. 

 

España es un destino privilegiado por varias razones: 

 

➢ Comparten una afinidad cultural con nosotros. 

➢ Los consumidores están cada vez más interesados en productos 

sostenibles y artesanales. 

➢ Desde Madrid, es posible establecer conexiones con otros países 

europeos. 

La internacionalización, naturalmente, requiere adaptación: cumplimiento de 

normas, certificaciones, etiquetas y embalajes adecuados para la exportación. No basta 

con producir bien; el producto debe ser competitivo y cumplir con todos los requisitos 

del mercado objetivo. 
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Teoría de los Costos de Transacción 

 

 Esta teoría afirma que, además de la producción, toda empresa también incurre 

en costos relacionados con la negociación, la coordinación y la supervisión. Esto es 

especialmente evidente en las exportaciones: transporte internacional, trámites 

aduaneros, seguros, intermediarios todo esto se suma. 

 

Para un producto delicado como la cerámica, estos costos pueden ser elevados 

si no se planifican adecuadamente. Por lo tanto, es importante encontrar estrategias 

para reducirlos: 

 

➢ Consolidar los envíos para reducir los costos de transporte. 

➢ Recurrir a empresas de logística con experiencia en el sector artesanal. 

➢ Participar en ferias comerciales para atraer clientes directos y reducir el 

uso de intermediarios. 

 

Controlando estos costos, esto permite vender a un precio competitivo sin que el 

producto se encarezca demasiado al llegar a Europa. 
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  Conexión de las Teorías  

 

Porter explica cómo diferenciarnos, Ricardo explica por qué necesitamos 

especializarnos en las fortalezas, la internacionalización ofrece razones para 

expandirnos a otros mercados y la teoría de los costos de transacción ns enseña cómo 

hacerlo eficazmente. 

 

Estas ideas demuestran que exportar cerámica artesanal a Madrid no es un salto a lo 

desconocido, sino un enfoque lógico y sólido. permitiendo mejorar el trabajo, abrir 

nuevas perspectivas para los artesanos y promover la cultura colombiana a nivel 

internacional. 

  

4.2 MARCO CONCEPTUAL 

Esta sección explica los términos y conceptos clave del libro para que el lector los 

comprenda fácilmente y los conecte con el tema de las exportaciones de cerámica 

artesanal de la cuidad de Santiago de Cali – Colombia, hasta la ciudad de Madrid – 

España. Todas las definiciones se adaptan al contexto de este proyecto y se presentan 

en un lenguaje claro y sencillo. 

 

Artesanía: Un producto elaborado principalmente a mano, que muestra 

creatividad y artesanía tradicional. Este libro se centra en piezas de cerámica 

elaboradas por artesanos colombianos con técnicas tradicionales, atención al detalle y 

respeto por su valor cultural. 
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Cerámica artesanal: Piezas de arcilla cocidas a altas temperaturas. En 

Colombia, se caracterizan por una variedad de patrones, colores y acabados que 

reflejan la identidad de cada región productora. 

 

Exportación: Proceso mediante el cual los productos producidos en un país se 

envían a otro, cumpliendo con las regulaciones legales y comerciales. Este término se 

refiere al envío de cerámica artesanal desde Colombia al mercado español. 

 

Tratado de Libre Comercio (TLC): Acuerdo entre países que facilita el 

comercio al reducir o eliminar impuestos y barreras comerciales. El TLC entre Colombia 

y la Unión Europea permite la importación de la cerámica a España con tarifas 

preferenciales. 

 

Aduanas: Impuesto que se paga al importar o exportar un producto. Gracias al 

Tratado de Libre Comercio, la cerámica artística colombiana puede importarse a 

España libre de aranceles o incluso con tasas reducidas, mejorando así su 

competitividad. 

 

Certificado de Origen: Documento que certifica el país de fabricación de un 

producto. En este caso, acredita que la cerámica es de origen colombiano y cumple 

con los requisitos del Tratado de Libre Comercio. 
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Norma UNE 118301:2017: Norma española que establece los requisitos de 

seguridad para la cerámica, en particular la destinada al contacto con alimentos. El 

cumplimiento de esta norma es obligatorio para su comercialización en España. 

 

Embalaje: Materiales y técnicas utilizados para proteger el producto durante el 

transporte y el almacenamiento. Esto es esencial para la cerámica artística, ya que son 

productos frágiles que se rompen fácilmente. 

 

Responsabilidad Social Corporativa (RSC): Compromiso de una empresa con 

el bien común y la protección del medio ambiente. Esta iniciativa se refleja en una 

remuneración justa para los artesanos y el uso de procesos sostenibles. 

 

Sostenibilidad: Uso responsable de los recursos para el beneficio de las 

generaciones futuras. En la cerámica artesanal, esto implica el uso de materiales no 

tóxicos y el respeto por el medio ambiente durante la producción. 

 

Logística Internacional: Organización y control de todas las actividades 

necesarias para transportar un producto desde su origen hasta su mercado de destino, 

incluyendo el transporte, los trámites administrativos y el despacho de aduanas. 

 

Mercado objetivo: Grupo específico de consumidores al que se dirige un 

producto. En este caso, clientes madrileños que valoran la tradición, el diseño único y 

la sostenibilidad. 
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Análisis FODA: Herramienta para identificar las fortalezas, debilidades, 

oportunidades y amenazas de un proyecto. Permite analizar la situación actual y 

planificar estrategias. 

 

Muestreo aleatorio simple: Método para seleccionar una muestra de una 

población, de modo que todos los elementos se seleccionen con la misma probabilidad. 

En este estudio, se utilizó para seleccionar una muestra representativa de empresas 

artesanales. 

 

 

4.3 MARCO CONTEXTUAL -COLOMBIA 

 

es una sección de un proyecto de investigación o tesis que describe el contexto social, 

histórico y geográfico del objeto de estudio. Al establecer este marco se toma en cuenta 

todos sus entornos en el proyecto  

 

DEMOGRAFÍA: Es un país ubicado en América del Sur con 

salidas a los océanos pacífico y Atlántico. Su capital es 

Bogotá y actualmente cuenta con una población de 

aproximadamente 52 millones de habitantes. La moneda 

oficial es el peso colombiano (COP) su idioma principal es el 

español (datosmacro.com, 2024) 

 

Ilustración 1. Mapa 

Geográfico COL 
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POLITICA: A nivel político Colombia es una República presidencialista (el presidente es 

el jefe de Estado y de gobierno). Actualmente el país enfrenta desafíos como el 

fortalecimiento de su economía, pero aun así sigue siendo una de las economías más 

grandes de América Latina. 

 

CULTURA: Colombia es un país con una gran diversidad étnica y tradiciones que 

reflejan en su arte, música (cumbia y vallenato) y gastronomía (bandeja paisa, ajiaco y 

el sancocho). Como también es conocida por su gran variedad de frutas tropicales y 

exóticas como el mango, aguate etc. La cerámica artesanal es una de las expresiones 

culturales más representativa especialmente en comunidades indígenas y campesinas 

quienes han transmitido estas técnicas de generación en generación. ¡Colombia es 

conocida como el país de los 1000 ritmos! En Colombia predomina el cristianismo que 

cuenta aproximadamente con el 90% de los colombianos, el catolicismo cuenta con 70, 

9%, el protestantismo es el movimiento cristiano evangélico que representa un 16, 7% 

de la población colombiana. Sin embargo, hay libertad de culto y una creciente 

diversidad religiosa en el país (william, s.f.) 

 

ECONOMÍA: Colombia depende en gran medida de la exportación de materias 

primas como el petróleo, el café y las flores. también es conocida por ser una economía 

en desarrollo emergente con un ingreso medio alto y por su desempeño como la sexta 

mejor economía del mundo the economics en 2024, Colombia se posiciona como el 

cuarto país más competitivo de América Latina la principal actividad económica es la 

agricultura. Sin embargo, el sector artesanal está creciendo como una alternativa 
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económica ya que cada vez más consumido es valoran los productos hechos a manos 

y con identidad cultural (Wikipedia, 2025) 

 

MARCO CONTEXTUAL – ESPAÑA 

DEMOGRAFIA: La población de 

España aumentó en 115.612 personas 

durante el cuarto trimestre de 2024 y 

se situó en 49.077.984 habitantes a 1 

de enero de 2025, Su capital es Madrid 

Se encuentra en el suroeste de 

Europa, en la península ibérica. Limita 

con Francia, Portugal y Andorra, y tiene costas en el mar Mediterráneo y el océano 

Atlántico. La moneda oficial es Euro, Su idioma principal es español (WIKIPEDIA, 2023) 

 

POLITICA: Monarquía parlamentaria con un sistema democrático. Su actual jefe de 

Estado es el rey Felipe VI y el presidente del Gobierno (2024) es Pedro Sánchez. 

 

CULTURA La gastronomía española es un ejemplo de la famosa dieta mediterránea. 

En la cocina española es característico el uso del aceite de oliva. Es posible encontrar 

una gran variedad de ingredientes de origen animal y vegetal. La comida se sirve por lo 

general con pan y un poco de vino, tapas españolas consisten en pequeños platos de 

comida o aperitivo. Cada región del país tiene su estilo de música folclórica, bailes e 

instrumentos típicos. En España el 84%, un muy alto porcentaje de la población, se 

Ilustración 2. Mapa Geográfico ESP 
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declara creyente. El 80,56% de la población del país practica el cristianismo, así pues, 

se trata de la religión más seguida por su población. (TRAYECTOS, s.f.) 

 

ECONOMIA: La economía de España en 2024 creció un 2,7%, impulsada por el 

consumo interno, pero enfrenta desafíos como alta deuda pública (101% del PIB) y 

desempleo (9,5%). La inflación se mantiene en el 2,5%, y el gobierno de Pedro 

Sánchez busca aprobar nuevos presupuestos en un contexto político incierto. 

 

4.4 MARCO LEGAL 

 también conocido como marco normativo o marco jurídico, es un conjunto de leyes, 

normas, reglamentos, decretos y otras disposiciones legales que rigen la actividad de 

un país, estado, institución o entidad específica. Este conjunto de normas establece las 

bases legales para la operación, el funcionamiento y la regulación de un área o 

actividad determinada.  

 

El comercio internacional se ha convertido en una herramienta fundamental para 

el crecimiento económico de los países, especialmente cuando se trata de productos 

que reflejan la identidad cultural de la región. En este contexto, la exportación de 

cerámica artesanal desde la ciudad de Santiago de Cali – Colombia, hasta la ciudad de 

Madrid – España, representa una valiosa oportunidad para conectar tradiciones locales 

con mercados internacionales. 
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Este mapa legal tiene como objetivo trazar el recorrido normativo y documental 

que debe seguir este proceso de exportación, desde el cumplimiento de los requisitos 

en el país de origen hasta las exigencias legales en el país de destino. Atreves de este 

análisis se busca entender cada etapa del proceso, desde las normativas y permisos 

aduaneros, los trataos, leyes, decretos, estatutos, etc. y hasta acuerdos comerciales 

vigentes entre Colombia y la Unión Europea. El propósito final es garantizar que la 

operación sea eficiente, legamente sólida y respetuosa de los estándares tanto 

nacionales como internacionales. 

este marco normativo contempla las políticas ambientales y sociales aplicables 

al proceso de exportación las cuales buscan promover prácticas productivas 

sostenibles, el uso responsable de los recursos naturales y la reducción del impacto 

ambiental generado por la actividad artesanal. Asimismo, se consideran las políticas 

sociales orientadas a la protección del trabajo artesanal, el respeto por los derechos 

laborales, la promoción del comercio justo y el fortalecimiento de las comunidades 

productoras, garantizando que la actividad exportadora contribuya al desarrollo social y 

económico de los artesanos involucrados. 

 

 

 

 

 

 



39 
 

Ley 7 de 1991 - Estatuto del Comercio Exterior en Colombia 

Esta ley regula el comercio exterior colombiano y establece las normas para la 

exportación e importación de bienes y servicios. Es fundamental para la exportación de 

cerámica artesanal, ya que definen los procedimientos aduaneros, las entidades 

responsables (como el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo) y los incentivos a la 

exportación. Los exportadores pueden acceder a beneficios como zonas francas y 

certificados de origen que facilitan la entrada de sus productos a mercados 

internacionales. 

 

Decreto 1165 de 2019 - Régimen de Aduanas en Colombia 

Este decreto regula el control aduanero en Colombia, estableciendo los requisitos para 

exportar productos como la cerámica artesanal. Defina el procedimiento para la 

declaración de exportación, los exigidos (factura comercial, lista de empaque, 

certificado de origen) y los tiempos de despacho. Su importancia radica en que permite 

a los exportadores cumplir con las normas aduaneras y evitar sanciones o retrasos en 

la salida de mercancía. 

 

Decreto 2788 de 2004 - Normas sobre Artesanías en Colombia 

Este decreto protege y promueve el sector artesanal colombiano, reconociendo su 

importancia cultural y económica. Para la exportación de cerámica artesanal, facilitar la 

certificación de productos como bienes culturales, lo que les otorga mayor valor en los 

mercados internacionales. También incentiva la formalización de los artesanos y su 

acceso a programas de apoyo gubernamental. 
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Acuerdo Comercial Colombia - Unión Europea (TLC) 

 

El Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Colombia y la Unión Europea permite la 

exportación de cerámica artesanal a España con aranceles reducidos o nulos. Este 

acuerdo facilita el acceso al mercado europeo, siempre que los productos cumplan con 

normas de origen y calidad. Por medio de este acuerdo los exportadores colombianos 

pueden competir en mejores condiciones y aprovechar la alta demanda de artesanías 

en Europa. 

 

Reglamento (UE) 2019/1020 - Control de Productos en la Unión Europea 

 

Este reglamento europeo establece normas para la comercialización de productos en la 

UE, garantizando que cumplen con estándares de seguridad y calidad. Para la 

cerámica artesanal, es clave cumplir con las regulaciones sobre materiales no tóxicos, 

etiquetado y pruebas de calidad.  

Resolución 1873 de 2021 - Certificación de Origen en Colombia 

 

Esta resolución del Ministerio de Comercio establece los requisitos para obtener el 

certificado de origen, documento necesario para que la cerámica artesanal acceda a 

beneficios arancelarios en España. La certificación de origen valida que el producto fue 

fabricado en Colombia con insumos y técnicas tradicionales 
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Ley 1480 de 2011 - Estatuto del Consumidor en Colombia 

 

Esta ley protege los derechos de los consumidores y regula la comercialización de 

productos en Colombia y en el exterior. Para los exportadores de cerámica artesanal, 

garantiza que los productos cumplan con normas de calidad y etiquetado. Protege a los 

compradores en España al asegurar que los productos sean auténticos y respeten los 

estándares internacionales. 

 

Norma UNE 118301:2017 - Seguridad en Cerámica en España 

 

establece requisitos de seguridad para productos de cerámica, especialmente 

aquellos que estarán en contacto con alimentos o que serán utilizados como 

decoración. Los exportadores colombianos deben cumplir con esta normativa para 

garantizar que su cerámica pueda venderse sin restricciones en el mercado español. 

Ley 1014 de 2006 – Fomento a la Cultura del Emprendimiento  

 

Promueve el emprendimiento en Colombia, impulsando la creación y 

formalización de negocios a través de la educación, financiamiento y apoyo 

institucional. En la exportación de cerámica artesanal, facilita el acceso a créditos y 

capacitación en comercio exterior, permitiendo a los artesanos mejorar su producción y 

competitividad. Además, reduce las barreras burocráticas y fomenta la 

internacionalización, asegurando que la cerámica colombiana pueda ingresar al 

mercado español con mejores oportunidades. 
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4.5 MARCO TEMPORAL 

 

Anteproyecto (febrero - mayo 2025) 

 

En esta primera fase centramos en la parte más investigadora del proyecto. 

Analizamos el mercado español, identificamos los gustos de los consumidores y 

estudiamos la probabilidad de que un producto artesanal colombiano sea aceptado allí. 

También revisamos normativas legales, contratos existentes y requisitos logísticos para 

asegurar una exportación sin problemas. 

 

Otro punto importante en esta etapa fue el aspecto económico. Se elaboro un 

presupuesto completo que incluye materiales, transporte, documentación, seguros y 

otros costes relacionados. Esto permitió predecir la rentabilidad y verificar si esta 

exportación era realmente rentable. 

 

Finalmente, estructuramos el proyecto con todos los objetivos, justificaciones y 

recursos necesarios para asegurar que esté listo para su ejecución. 

Proyecto (agosto - noviembre 2025) 
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En esta fase se implementa el proceso planificado. Trabajamos directamente 

con los artesanos para seleccionar las piezas más adecuadas para la exportación, 

realizar certificaciones, organizar la producción y empaquetar la mercancía según todos 

los estándares de seguridad. 

 

Además, se coordina el transporte, se verifica el cumplimiento de la normativa 

aduanera y se hace seguimiento del envío hasta su llegada a Madrid. Una vez allí, se 

analiza la reacción del mercado: cómo es recibida la cerámica, cómo reaccionan los 

consumidores y qué cambios se pueden realizar para mejorar las exportaciones 

futuras. 
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5.DISEÑO METODOLÓGICO 

 

Es el componente que permite estructurar de forma ordenada el camino a seguir 

durante toda la elaboración del estudio de factibilidad. En este caso, el objetivo fue 

analizar si la exportación de cerámica artesanal desde la ciudad de Santiago de Cali, 

Colombia hasta la cuidad de Madrid, España, es viable no solo desde un punto de vista 

económico, sino también técnico, legal, logístico, ambiental y social. Para lograrlo, se 

utilizaron diversas herramientas e instrumentos que ayudaron a comprender el entorno, 

definir los factores críticos del éxito y proyectar escenarios realistas de 

internacionalización. 

 

Este enfoque metodológico tiene como base el análisis riguroso de información 

secundaria, tanto nacional como internacional, contrastada con el conocimiento 

contextual del sector artesanal colombiano. Además, se adoptó con una postura 

aplicada, es decir, orientada a resolver una necesidad especifica en la práctica: la falta 

de rutas claras para que los artesanos puedan acceder al Mercado Europeo con sus 

productos. 
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5.1. Clase o tipo de investigación 

Este estudio de mercado fue uno de los pilares más importantes para este proyecto. Ya 

que permitió explorar cómo se comporta el consumidor español frente a productos 

como la cerámica artesanal, que se caracteriza por su valor más auténtico, sostenible, 

exclusivo y por su diseño. Así mismo se logra reflejar del cuanto se está dispuesto a 

pagar y a través de que canales comprar estos artículos. 

También se hizo un análisis comparativo con otros países latinoamericanos que ya 

exportan artesanías a Europa, identificando que han hecho bien y que barreras han 

enfrentado. A través de bases de datos como el Instituto Español de Comercio Exterior 

o por sus siglas (ICEX), Euro monitor y reportes del comercio ético Europeo, se 

profundizo en las tendencias actuales como el slow design, el consumo consciente, y la 

valorización del comercio justo, lo que demuestra que existe una oportunidad clara para 

la cerámica colombiana en este contexto. 

 

En este estudio también se contempló las diferentes ferias, tiendas conceptuales y 

Marketplace en línea donde el producto podría tener un espacio, así como preferencias 

de diseño como formas, colores y funcionabilidad, lo que permite la orientación en 

productos según el perfil del cliente objetivo en Madrid. 

 

Estudio Técnico 

Este componente tuvo como finalidad identificar las condiciones Actuales del proceso 

productivo de la cerámica artesanal en Cali y evaluar si dichas condiciones permiten 

cumplir con los estándares que exige un mercado como el europeo. Se revisaron todos 
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los eslabones de la cadena: desde la extracción de la arcilla, el tratamiento de los 

materiales, el moldeado, el horneado, hasta el acabado y decoración.  

 

Igualmente, se hizo énfasis en el sistema de embalaje y transporte, considerando que 

la cerámica es un producto delicado y propenso a quiebres. Por tanto, se evaluaron 

materiales de protección, técnicas de estiba, tipos de cajas y alternativas de transporte 

marítimo con menor riesgo.  

 

El estudio técnico incluyó además la estimación del tiempo requerido para producir un 

lote de exportación, la capacidad instalada de los talleres artesanales, y la posibilidad 

de buscar escalar, se debe garantizar estabilidad en la producción. 

 

 También se revisaron los equipos disponibles, el tipo de hornos, las condiciones 

laborales de los artesanos y la posibilidad de incorporar mejores tecnológicas sin 

alterar el carácter manual del producto.  

 

Estudio Legal y Administrativo 

En este estudio se profundizó en los requisitos formales, legales y administrativos que 

deben cumplir en todo el proceso de exportación. En Colombia, se revisaron normas 

como el estatuto del comercio exterior (ley 7 de 1991) y el decreto 1165 de 2019, qué 

regulan todo lo relacionado con la salida legal de mercancías del país. Esto incluye 

requisitos como la obtención del registro como exportador, la elaboración de la factura 
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comercial, la lista de empaque, y el diligenciamiento de la declaración de exportación 

en el sistema de la Ventanilla Única de Comercio Exterior (VUCE).  

También se destacó la importancia del certificado de origen que permite acceder a los 

beneficios Arancelarios ve el Acuerdo Comercial entre Colombia y la Unión Europea, y 

qué es regulado por la resolución 1873 del 2021. 

 

En el contexto español, se investigaron las exigencias del Reglamento Unión Europea 

(UE) 2019/1020, que garantiza que los productos comercializados dentro de la Unión 

Europea cumplan con criterios de seguridad, calidad y etiquetado. Para el caso 

específico de la cerámica, se revisó la Norma UNE 118301:2017, que establece 

requisitos para el uso seguro de productos cerámicos que estarán en contacto con 

alimentos, cómo vajillas o utensilios de cocina.  

 

Este estudio permitió construir una hoja de ruta legal clara que guía paso a paso a los 

artesanos y empresarios interesados en exportar. 

 

Cálculo de costos de la exportación 

El componente financiero permite evaluar la viabilidad económica del proyecto. Para 

ello, se calcularon todos los costos asociados al proceso exportador, desde la compra 

de insumos como la arcilla, pigmentos y herramienta, el pago de mano de obra, el 

embalaje especializado, el transporte interno, los impuestos y seguros, hasta el costo 

del flete internacional.  
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Posteriormente, se estimaron los precios de venta en el mercado español, 

considerando el valor agregado del producto artesanal, su exclusividad y los márgenes 

usuales en ese mercado. Con esta información se determinó un punto de equilibrio 

para estos costos.  

 

En donde también se analizaron distintos escenarios: como una pesimista con baja 

demanda y alta competencia y por otro lado un optimista con alta demanda y costos 

bajos y adicional a eso también se pensó en uno realista basado en datos actuales. En 

poder identificar los márgenes de ganancias y la rentabilidad del proyecto, así mismo 

como las condiciones necesarias para que sea sostenible en mediano plazo. Por ende, 

se incluyeron además de los beneficios derivados del tratado con la Unión Europea 

como la exoneración de aranceles que hace más competitivo el precio final del 

producto frente a otros de origen extra europeo. 

 

Análisis de los impactos sociales y ambientales 

La exportación no puede analizarse únicamente desde lo económico. Por eso, se 

incluyó un análisis sobre el impacto social que tendría este proyecto en las 

comunidades artesana. Se exploró como la internacionalización de su trabajo puede 

mejorar sus ingresos, formalizar su actividad, empoderar a las mujeres artesanas que 

en muchos casos lideran estos oficios, y promover el revelo generacional, asegurando 

que las técnicas no se pierdan.  
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En cuanto al componente ambiental, se investigó la huella ecológica del proceso 

productivo, la posibilidad de usar hornos más eficientes, y se recomendó el uso de 

empaques biodegradables o reutilizables para minimizar el impacto ambiental. Se 

promovió además la idea de comunicar al cliente final el enfoque sostenible del 

producto, lo cual puedo aumentar su valor percibido. Así mismo este componente pudo 

reforzar la necesidad de que la exportación no solo sea rentable, sino también ética y 

coherente con las tendencias del mercado sostenible. 

 

Recolección de datos 

 Tipo de investigación 

 este estudio corresponde a una investigación aplicada, ya que no se trata solo de 

generar conocimiento, sino de buscar una solución concreta a una necesidad real del 

entorno económico y productivo colombiano. Además, se considera exploratoria y 

descriptiva, ya que analiza un campo que aún no ha sido suficientemente desarrollado 

en el país: la exportación formal de cerámica artesanal. 

 

Enfoque cuantitativo. 

Se utilizó un enfoque mixto, donde predomina lo cuantitativo en la parte financiera, 

legal y técnica, pero también se integran elementos cualitativos, especialmente al 

estudiar la percepción natural del producto y su impacto social. Esta combinación 

enriquece el análisis y permite comprender tanto los números como los significados 

detrás del producto. 
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5.2 Método de investigación 

 

El método utilizado para este trabajo de investigación es: 

 

Método inductivo. 

El método adoptado fue el inductivo, ya que se partió de observaciones y casos 

concretos para construir una conclusión general sobre la viabilidad del proyecto. A 

través del análisis de datos actuales y del comportamiento real del mercado, se 

plantearon hipótesis y se formularon recomendaciones prácticas. 

 

5.3TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN 

 

Fuentes secundarias usadas en la investigación 

Se trabajó principalmente con fuentes secundarias confiables: informes del ministerio 

de comercio, bases de datos ICEX, y Eurostat, estudios de ONGS especializadas en 

comercio justo, y artículos académicos sobre exportaciones artesanales. Además, se 

realizó una observación documental profunda del contexto nacional e internacional. 

 

 

Población y muestra 

 la población objeto de estudio fueron los talleres de cerámica artesanal de la ciudad de 

Santiago de Cali y alrededores, muchos de los cuales no están formalizados, pero 

poseen gran experiencia y calidad en su producto. También se consideraron los 
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consumidores europeos, particularmente madrileños, interesados en decoración y 

productos de autor. Teniendo en cuenta su ubicación geográfica, experiencia, 

disposición, motivación y técnicas utilizadas. 

 

Población  

La población en este proyecto va relacionada a los talleres de cerámica artesanal 

corresponde a los productos de cerámica artesanal ubicados en la región sur oriental 

de Colombia, con especial énfasis en la ciudad de Santiago de Cali y municipio 

cercanos donde hay presencia de tradición ceramista. Esa población incluye tanto 

talleres formalizados como emprendimientos familiares o colectivos de artesanos que 

trabajan con técnicas tradicionales para elaborar piezas utilitarias y decorativas.  

 

Este grupo poblacional se caracteriza por ser heterogéneo: algunos productores ya 

tienen cierta experiencia en mercados locales o ferias nacionales, mientras que otros 

aún trabajan de manera informal o con producción limitada. Lo que todos tienen en 

común es su potencial para ofrecer productos culturalmente valiosos, sostenibles y con 

una historia que puede conectar con los consumidores internacionales.  

 

Además, se considera también dentro de la población objetiva a los consumidores 

finales en España, particularmente en la ciudad de Madrid, interesados en productos 

artesanales, de diseño y con conciencia cultural y ambiental. Este segmento se 

identifica por su afinidad con el arte, la decoración, la sostenibilidad y la autenticidad, lo 

que lo convierte en un mercado clave para la cerámica colombiana. 
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Muestra  

Dado que no era viable analizar a toda la población artesanal de la región, se optó por 

trabajar con una muestra representativa. Esta muestra estuvo conformada por un grupo 

de talleres artesanales seleccionados para analizar capacidades productivas, costos y 

procesos de calidad los cuales cumplían ciertos criterios básicos: experiencia en 

producción de cerámica, interés en exportar, y uso de técnicas tradicionales. Se buscó 

incluir tanto productores con algo de formalización como otros que están en proceso de 

crecer o estructurarse como empresas.  

 

La muestra permitió analizar de manera puntual las capacidades productivas, los 

costos reales, los procesos de calidad, y las expectativas frente al comercio 

internacional. Así, se pudo proyectar un modelo de exportación realista que pueda ser 

recopilado o escalado por otros artesanos de características similares. 

 

Muestreo aleatorio simple 

El muestreo aleatorio simple (MAS) es una técnica de selección estadística que permite 

escoger una muestra de una población, asegurando que todos los elementos tengan la 

misma probabilidad de ser elegidos. Se utiliza para garantizar objetividad, reducir 

sesgos Y obtener resultados representativos del conjunto total. 
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Procedimientos 

Se limitó el estudio al análisis de factibilidad de exportación de cerámica unitaria y 

decorativa elaborada artesanalmente. Se construyó un esquema metodológico que 

incluye: diagnóstico de capacidades locales, evaluación normativa, análisis de 

mercado, construcción del plan logístico, simulación del proceso de exportación y 

proyecciones de rentabilidad. Este proceso permitió construir un modelo viable, 

replicable y ajustado a la realidad actual. 

 

Línea de investigación 

El presente trabajo se inscribe en la línea de investigación del Programa Tecnología en 

Gestión de Comercio Exterior del Instituto 

 

 Técnico nacional de Comercio Exterior “Simón Rodríguez” “proyecto para creación de 

empresa mediante procesos de exportación e importación” 

 

Delimitación del objeto de estudio 

Esta investigación presenta que este proyecto será efectuado dentro de los límites y 

parámetros entre la ciudad de Santiago de Cali - Colombia hasta la ciudad de Madrid- 

España 
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6 ESTUDIO DE MERCADO 

6.1 Análisis del sector  

El sector de la cerámica artesanal se encuentra en un proceso de crecimiento ya que 

en los últimos años se ha demostrado el interés por este tipo de productos en el país, 

las exportaciones artesanales colombianas han alcanzado un valor alto de más 6.5 

millones de dólares presentando un crecimiento del 13.7 %, en el mundo hay nuevas 

tendencias que están impulsando la exportación de artesanías; los bienes hechos a 

mano con fibras y materiales naturales, lo decorativo y practico que es en lo que 

destacan las cerámicas. 

 

Se debe tener en cuenta también la competencia países como china, India e Italia que 

se destacan por vender este mismo producto, pero sin embargo Colombia cuenta con 

una gran ventaja destacando en sus técnicas originales por sus técnicas a la hora de 

realizar este producto, contamos con acuerdos comerciales que nos ayudan a tener 

una mayor facilidad en el momento de realizar la exportación (PROCOLOMBIA, 2024) 

 

 

6.1.1 El sector exportador colombiano  

La producción artesanal colombiana cuenta con un gran respaldo cultural  contando 

con materia prima de calidad, técnicas y diseños que hace el producto deferencial a los 

demás, el sector cuenta con dificultades ya que la mayor parte de los talleres de 

cerámica trabajan de manera informal y  poco acceso a tecnología pero al contar con el 

tratado de libre comercio con la unión europea permite exportar con beneficios 
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arancelarios debido al crecimiento de la tendencia de los productos artesanales del 

consumo sostenible convierte este sector en un gran potencial de crecimiento, en el  

departamento de Boyacá - Ráquira  es  donde se encuentran más talleres de cerámica 

es conocida como la capital de las artesanías, exporta cerámicas a países como 

Holanda, España, Inglaterra (GOV.CO, 2025) 

 

 

6.1.1.1 Análisis sectorial de Michael Porter 

El mercado al que se dirige la exportación de cerámica artesanal desde la cuidad de 

Santiago de Cali – Colombia hasta la ciudad de Madrid – España, está compuesto por 

personas que aprecian la autenticidad y la artesanía. Este mercado no se centra solo 

en la moda; busca objetos que transmitan historia y cultura, a la vez que sean 

sostenibles. 

En la ciudad de Madrid, esta clientela incluye consumidores de clase media y 

alta, turistas que buscan recuerdos únicos y representativos, decoradores de interiores 

y establecimientos del sector hotelero y gastronómico que desean incorporar piezas 

exclusivas en sus espacios. Asimismo, existe un creciente interés por productos 

sostenibles que apoyen a las comunidades productoras, lo cual se ajusta a la 

propuesta de valor de la cerámica artesanal colombiana. 
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P. SUSTITUTOS: 

Las cerámicas artesanales pueden ser reemplazadas por productos elaborados con 

otros materiales como el porcelanato, el gres, el microcemento, los revestimientos 

vinílicos o de PVC, los laminados, el mármol y la madera. Estos materiales suelen 

ofrecer ventajas en términos de durabilidad o precio; sin embargo, la mayoría 

corresponden a procesos de producción industrial. Por esta razón, aunque existen 

sustitutos funcionales, estos no logran reemplazar completamente el valor cultural, 

estético y simbólico de la cerámica artesanal elaborada a base de arcilla y barro, lo que 

reduce el impacto real de esta fuerza. 

 

COMPRADORES: 

Las cerámicas artesanales son adquiridas principalmente por coleccionistas, turistas, 

decoradores de interiores y negocios del sector de la hostelería, como hoteles, 

restaurantes y cafés que buscan diferenciar sus espacios mediante piezas únicas y con 

historia. El poder de negociación de los compradores es medio, ya que, aunque existen 

alternativas en el mercado, el consumidor que valora la artesanía, la sostenibilidad y el 

diseño exclusivo está dispuesto a pagar un precio superior por productos auténticos y 

de alta calidad. 
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P.N PROVEEDORES: 

Los proveedores de materia prima cumplen un rol importante dentro del proceso 

productivo. Empresas como Minser suministran insumos clave para la elaboración de 

las cerámicas, tales como pinturas, esmaltes y productos químicos. Adicionalmente, los 

artesanos locales obtienen la arcilla directamente de minas regionales, lo que reduce la 

dependencia de proveedores externos. El poder de negociación de los proveedores se 

considera medio, ya que, aunque algunos insumos son especializados, existe 

disponibilidad de alternativas y recursos locales que permiten mantener estabilidad en 

la producción. 

COMPETIDORES: 

La competencia en el mercado de cerámica y artículos decorativos es alta. Existen 

competidores internacionales como China, que continúa siendo uno de los mayores 

fabricantes y exportadores de productos cerámicos a gran escala, ofreciendo precios 

bajos debido a la producción masiva. Asimismo, tiendas como Kaufland y plataformas 

digitales como Shein y Temu comercializan productos decorativos similares a precios 

accesibles. No obstante, estos competidores se enfocan principalmente en productos 

industriales, lo que permite a la cerámica artesanal colombiana diferenciarse al ofrecer 

exclusividad, identidad cultural y un proceso de elaboración manual que agrega valor al 

producto final. 
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6.1.2 El mercado del producto en el exterior del producto 

Para definir mejor el público objetivo, segmentamos los productos en función de varios 

factores: 

 

Demografía: Personas de entre 30 y 60 años, con más de 30 años de experiencia, que 

venden y ofrecen productos artesanales de alta calidad. 

 

Geografía: Clientes principalmente en Madrid, con la opción de llegar a otras ciudades 

españolas a través de tiendas físicas, ferias comerciales o ventas online. 

 

Psico grafía: Personas interesadas en la cultura, el diseño de interiores, el arte y la 

sostenibilidad. Estos clientes tienen el privilegio de poseer productos no producidos en 

masa, pero también cuentan con una rica historia. 

 

Esta segmentación permite dirigir mejor la publicidad y ventas a quienes realmente 

aprecian la cerámica artesanal colombiana. 
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6.1.3 Análisis DOFA 

La estrategia de posicionamiento busca presentar el arte cerámico colombiano como 

un producto exclusivo y auténtico, con un fuerte valor cultural, capaz de competir en el 

exigente mercado español. Los clientes deben reconocer cada pieza como algo más 

que un simple objeto decorativo: debe ser también un símbolo de tradición, calidad y 

artesanía que une dos culturas por ende se realizó este análisis DOFA para dar 

validación a las ventajas y desventajas al momento de realizar la exportación 

 

DEBILIDADES  

˚ La producción sería más larga ya que al ser realizado de manera 

artesanal (elaborado a mano) tomaría más tiempo 

˚ Retraso en el cumplimiento de envíos 

˚ Falta de coordinación de la cadena logística interna  

OPORTUNIDADES 

o Lograr una alta demanda en el mercado y dar a conocer más este 

producto  

˚ Contar con una gran variedad de productos en el portafolio  

˚ Crecimiento en redes sociales (ventas online) y reconocimiento relevante 

en el mercado  

o Incorporar el producto a las tendencias de diseño y decoración, abriendo 

puertas en tiendas de diseño y conceptos de hogar a nivel internacional. 
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FORTALEZAS  

˚ Habilidades para innovar nuevos diseños contar con piezas únicas 

˚ Otorgar precio y calidad que diferencia a los competidores 

˚ Exclusividad en diseño (forma y color) 

˚ El gusto por este producto en el país de España 

AMENAZAS 

˚ Retrasos en los tiempos por la relación de proveedores de materia prima 

˚ Incrementos a la hora de exportar  

˚ Competidores que realicen las cerámicas a un menor precio  

 

Se analiza que, al adquirir una pieza de cerámica artesanal colombiana, el cliente no 

solo adquiere un producto, sino que también apoya a las comunidades artesanales y 

contribuye a la preservación del patrimonio cultural. Para combatir las amenazas se 

pueden realizar alianzas, estrategias conociendo cuales son las habilidades de otros 

productores en el momento de su producción siendo esto una gran oportunidad para 

generar satisfacción en los compradores 
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6.2 INTELIGENCIA DE MERCADOS 

Al observar el mercado español para la cerámica artesanal colombiana, vemos que hay 

muchas oportunidades interesantes. A los españoles les gusta bastante lo artesanal y 

lo auténtico, sobre todo cuando detrás de cada pieza hay una historia. Por eso los 

posibles compradores no solo son turistas que buscan recuerdos diferentes, sino 

también personas que decoran sus casas, familias de clase media y alta o incluso 

restaurantes y hoteles que quieren darle un toque especial a sus espacios. 

 

La competencia fuerte porque España tiene su propia tradición ceramista (como en 

Talavera o Manises) y además países como China o India también venden este tipo de 

producto, aunque de forma más industrial. Pero ahí está la ventaja de Colombia: La 

cerámica no es masiva ni común, cada pieza es única, hecha a mano y con una carga 

cultural que la hace especial. 

 

Para vender en Madrid hay varios caminos: tiendas de decoración, ferias de artesanías, 

ventas online en plataformas e incluso alianzas con hoteles boutique o restaurantes 

que valoran mucho lo exclusivo. Ahora es muy reconocido el consumo consciente y eso 

encaja perfecto con un producto artesanal, sostenible y con tradición como la cerámica. 

En cuanto a precios, en España una pieza pequeña puede costar entre 20 y 50 €, La 

cerámica colombiana podría estar en un rango medio-alto dependiente el tipo de 

cerámica esto ayuda a resaltar lo diferente, lo cultural y lo hecho con las manos de 

artesanos. 
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6.2.1 POSIBLES MERCADOS PARA EXPORTACION DE CERAMICAS 

ARTESANALES 

La cerámica artesanal es un producto con bastante potencial en el comercio 

internacional por que no solo tiene un valor económico, sino también cultural. En 

Colombia, estas piezas representan la creatividad de las comunidades y pueden abrir 

la perta a nuevas oportunidades si se logra posicionar en mercados extranjeros. Sin 

embargo, antes de exportar es necesario analizar bien a que países se puede llegar. 

España, por ejemplo, se convierte en una buena opción porque tiene tradición en 

cerámica y un público que valora este tipo de artesanías, además de que los acuerdos 

comerciales facilitan la entrega de productos colombianos. En cambio, aunque países 

como Estados Unidos o Alemania son grandes importadores, presentan más barreras: 

la competencia es fuerte, los costos de envió son altos y los consumidores son más 

exigentes. Por eso, estudiar los posibles destinos son claves para tomar decisiones 

acertadas y aumentar las posibilidades de éxito en una exportación de cerámica 

artesanal. 

 

ESTADOS UNIDOS 

Si bien representa uno de los mercados más grandes para productos cerámicos, es 

menos favorable para este tipo de exportación debido a la intensa competencia. Según 

datos de la Organización Mundial del Comercio, Estados Unidos es un importante 

importador de artículos cerámicos, pero la mayor parte proviene de países como China 

y México, que ofrecen precios significativamente más bajos gracias a la producción en 

masa. A esto se suman los altos costos de transporte a Estados Unidos, especialmente 
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para productos frágiles como la cerámica, lo que incrementa los riesgos y los costos 

logísticos. Además, las regulaciones de importación son estrictas y exigen 

certificaciones adicionales de etiquetado, sostenibilidad y empaque, lo que dificulta el 

proceso para las pequeñas y medianas empresas artesanales. (Organización Mundial 

del Comercio, 2023), (U.S. International Trade Commission, 2023) 

 

ESPAÑA 

Este es un mercado muy favorable para la exportación de cerámica artesanal, ya que 

este producto se beneficia de una tradición histórica y un consumo impulsado por la 

cultura y el turismo. La cerámica española, especialmente en regiones como Valencia y 

Andalucía, siempre ha sido muy valorada, lo que anima a los consumidores a apreciar 

este tipo de producto y a estar más dispuestos a pagar por piezas artesanales de alta 

calidad. Otro punto importante: la pertenencia de España a la Unión Europea permite a 

Colombia beneficiarse de ventajas arancelarias gracias al acuerdo comercial 

multilateral firmado con la UE, lo que facilita el acceso y reduce los costos de 

importación. Además, el turismo en España, que recibió a más de 85 millones de 

visitantes internacionales en 2023, estimula el consumo de objetos hechos a mano, 

souvenirs y piezas decorativas únicas, convirtiendo al país en un mercado muy 

atractivo para la cerámica artesanal. (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 

2024), (Instituto Nacional de Estadística de España, 2024) 
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ALEMANIA  

Alemania, por otro lado, no se considera un mercado ideal para la exportación de 

cerámica artesanal. Si bien el país es uno de los mayores importadores de productos 

cerámicos en Europa, la demanda se centra más en cerámica industrial y de 

construcción, como azulejos o componentes técnicos, que en artículos decorativos 

hechos a mano. Por lo tanto, las oportunidades de mercado para la cerámica artesanal 

son más limitadas. Además, el mercado alemán se caracteriza por sus altas 

expectativas: los consumidores prefieren productos funcionales, minimalistas y 

duraderos, lo que puede suponer una barrera de entrada para la cerámica artesanal de 

Latinoamérica, que generalmente es más colorida y tiene un estilo cultural distintivo. 

Además, las regulaciones europeas de calidad y sostenibilidad son particularmente 

estrictas en Alemania, lo que puede incrementar los costos de adaptación del producto 

a estos requisitos. (World Integrated Trade Solution, 2023), (European Commission, 

2024) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



65 
 

6.2.2 PAIS SELECCIONADO (destino) 

ESPAÑA  

España es un país que queda en el suroeste de Europa, en la península ibérica, y tiene 

salida al mar Mediterráneo y al océano Atlántico, lo que le da una buena ubicación para 

el comercio y también para el turismo.  Su capital es Madrid y la población está cerca 

de los49 millones de personas. La economía se mueve mucho por el turismo, pero 

también son importantes la agricultura, la industria y los servicios. Aunque h tenido 

problemas como el desempleo, sigue siendo una de las economías grandes de Europa. 

En lo cultural, España es muy reconocida en el mundo por su historia, sus fiestas, la 

música y la comida. Platos como la paella, las tapas o la tortilla de patatas hacen parte 

de su identidad, igual que el flamenco, que es un arte muy típico. Cada región tiene sus 

propias costumbres y tradiciones, lo que hace que la cultura española esa muy diversa. 

A pesar de algunos retos, España se mantiene como un país moderno, influyente y con 

una relación cercana con América Latina, lo que ayuda mucho en los intercambios 

culturales y comerciales. 
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6.2.2.1 Entorno económico 

España ha experimentado una recuperación económica equilibrada en los últimos 

años, convirtiéndose en una de las economías europeas de mayor crecimiento. El PIB 

real aumentó un 3,2% en 2024, impulsado por los efectos de la flexibilización del año 

anterior. El gasto de los consumidores aumentó debido a la creación de empleo y al 

incremento de las rentas reales. Las exportaciones de servicios turísticos y no turísticos 

favorecieron las exportaciones netas. Se prevé que la actividad económica crezca un 

2,3% en 2025 y un 2,1% en 2026, siendo la demanda interna el principal impulsor. El 

déficit de las Administraciones Públicas disminuyó al 3% en 2024, con el ratio de 

ingresos/PIB aumentando debido a las reducciones de impuestos y del precio de los 

combustibles. Se espera que el déficit público disminuya al 2,6% en 2025, a pesar del 

aumento de los tipos de interés. La ratio de PIB nominal disminuyó al 102,3% en 2024, 

con la tasa de deuda/PIB disminuyendo al 101,1%. La tasa de inflación anual del IAPC 

disminuyó al 2,8 % en 2024, con una disminución de las tasas de interés. El mercado 

laboral mostró buenos resultados en 2024, con un aumento del 2,3 % en la creación de 

empleo y una disminución de la tasa de desempleo al 10,7 % en 2026. (2025) 
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6.2.2.2 Entorno Tecnológico 

España es el tercer país de la UE en conectividad y digitalización de servicios públicos, 

con niveles significativamente superiores a los de la media. El compromiso del gobierno 

español con la digitalización como fuerza transformadora de la sociedad y la economía 

ha impulsado políticas para integrar a la ciudadanía en un entorno digital. El sector 

tecnológico ha experimentado un crecimiento significativo, con el Plan España Digital 

2026 alineado con el Programa para la Digitalización 2030 de la UE. España ocupa el 

primer puesto en la UE en redes de alta capacidad, con el 93% de la población con 

acceso a ellas. El sector de las TI generó más de 120.000 millones de euros en 2022, 

con 35.333 empresas TIC que emplearon a 764.128 personas. El sector también 

registró una cifra récord de 20.738 millones de euros en exportaciones. El sector TIC 

español es un centro neurálgico para proyectos internacionales, con empresas de 

renombre como Telefónica, Amadeus, Indra y Everis liderando proyectos 

internacionales. (ICEX, s.f.) 
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6.2.2.3 Entorno Político 

En este momento la política en España está bastante movida y un poco enredada. El 

gobierno lo lidera Pedro Sánchez con el PSOE junto a Sumar, pero no tienen mayoría y 

eso los obliga a estar negociando todo el tiempo con partidos regionales como los 

catalanes o vascos. Eso hace que cada ley sea una batalla y a veces ni siquiera logran 

sacarlas adelante como pasó con la propuesta de reducir la jornada laboral. 

 

En lo político, la derecha está creciendo: Vox cada vez gana más apoyo y le quita 

espacio al PP, que es el principal partido opositor. Además, siguen las tensiones por el 

poder a los líderes independentistas y por los temas de lenguas regionales, que 

siempre generan choques. En el exterior, España se ha mostrado muy crítica en temas 

como el conflicto en Gaza, lo que también trae roces diplomáticos. 

 

6.2.2.4 Entorno Ambiental 

El medio ambiente en España es bastante diverso porque el país combina influencias 

mediterráneas y oceánicas, además de tener archipiélagos y montañas que lo hacen 

muy rico en biodiversidad. España tiene muchos parques naturales, reservas de 

biosfera y es parte de la red europea Natura 2000, lo que muestra que sí hay esfuerzos 

por proteger la naturaleza. Sin embargo, también hay problemas fuertes: la 

construcción masiva ha afectado las costas, la agricultura intensiva genera impactos 

ambientales y las emisiones de CO₂ son altas, lo que hace que España esté bastante 

expuesta al cambio climático, especialmente con las sequías. 
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En la Constitución de 1978 ya se reconoce el derecho de todas las personas a un 

medio ambiente sano, pero en la práctica todavía hay tensiones entre el desarrollo 

económico y la protección ambiental. Greenpeace, por ejemplo, ha criticado casos de 

corrupción ligados a proyectos que dañan los ecosistemas la sociedad española cada 

vez está más consciente del tema, sobre todo después de eventos como la firma del 

Protocolo de Kioto, el desastre del Prestige o los debates sobre cambio climático en los 

últimos años también ha habido más apuesta por energías renovables, en especial la 

solar y planes como la “contratación verde” que buscan hacer más sostenible el 

consumo público. (WIKIPEDIA, 2025) 

 

6.2.2.5 Entorno Cultural 

la cultura española influye positivamente porque existe una tradición de valorar lo 

artesanal y lo simbólico, pero al mismo tiempo implica un reto porque hay una 

competencia interna fuerte. La clave está en destacar lo exótico, lo culturalmente único 

y lo hecho a mano en Colombia para que sea percibido como un producto especial y 

diferente. La cultura española es muy rica y diversa porque combina tradiciones 

antiguas con la modernidad. Se caracteriza por tener un fuerte sentido de identidad 

regional ya que cada comunidad tiene costumbres, fiestas, gastronomía y hasta 

lenguas propias como el catalán, euskera o gallego.   

La familia ocupa un lugar central en la vida social, y las reuniones familiares o con 

amigos suelen girar en torno a la comida. La gastronomía es un símbolo cultural muy 

fuerte: la paella, las tapas, el jamón ibérico o la tortilla de patatas son más que platos, 

son parte de la forma de convivir. 
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Las fiestas también marcan en la cultura española. Desde celebraciones religiosas 

como la Semana Santa hasta otras más populares como la Feria de Abril en Sevilla o 

los Sanfermines en Pamplona a todos les gusta compartir y la música es importante en 

esta cultura, el baile como el flamenco es un arte muy reconocido internacionalmente y 

un símbolo cultural de España. (Wikipedia, 2025) 

 

6.2.3 PAIS ORIGEN  

COLOMBIA 

Colombia es un país que queda en la parte Norte de Sudamérica y tiene algo muy 

importante: cuenta con salida a dos océanos, el Pacifico y el Atlántico. Esto le da una 

ventaja por que puede conectarse fácilmente con diferentes países para el comercio. 

Teniendo más o menos de 52 millones de habitantes y su economía es de las más 

fuerte en la región, ya que se apoya en cosas como la agricultura, la minería, los 

servicios y también en lo cultural y artesanal, que poco a poco han tomado más 

importancia. 

 

Además de su economía, lo que más resalta es la diversidad cultural. Aquí se mezclan 

tradiciones indígenas, africanas y europeas, lo que se nota en la música, la comida y 

en las artesanías que son partes de la identidad del país. Aunque todavía tiene 

problemas como la desigualdad o temas ambientales, Colombia sigue siendo un país 

con mucho potencial y cada vez gana más espacio en los mercados internacionales 

gracias a su creatividad y su cultura. 
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6.2.3.1 Entorno económico 

La economía colombiana se caracteriza por ser una de las más importantes de América 

Latina, ocupando el cuarto lugar en competitividad dentro de la región. Su crecimiento 

ha estado basado en la exportación de materias primas como el petróleo, el café y las 

flores, pero en los últimos años han surgido sectores alternativos como el artesanal, 

que poco a poco empieza a posicionarse en mercados internacionales gracias a su 

autenticidad y al valor cultural que transmite. Colombia cuenta con una población 

aproximada de 52 millones de habitantes y su moneda oficial es el peso colombiano 

(COP), lo que configura un mercado interno relevante. Sin embargo, la desigualdad 

social, el desempleo y la dependencia de productos primarios siguen siendo rectos que 

afectan el desarrollo económico. (datosmacro.com, 2025) 

 

La firma de tratados de libre comercio ha favorecido la diversificación de las 

exportaciones, siendo el Acuerdo con la Unión Europea uno de los más importantes, ya 

que permite el acceso a este mercado con beneficios arancelarios. Para productos 

como la cerámica artesanal, este acuerdo se traduce en una oportunidad de 

internacionalización, puesto que en Europa se valoran los artículos con identidad 

cultural t procesos sostenibles. En este contexto, la cerámica artesanal colombiana no 

solo representa una alternativa económica, sino también una estrategia de inclusión 

social para comunidades indígenas y campesinas que dependen de este oficio. 

(Wikipedia / Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (Colombia), 2025) 
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6.2.3.2 Entorno Tecnológico  

El entorno tecnologico colombiano ha avanzado en la ultima decada gracias a cre que 

busacn impulsar la digitalizacion, la innovacion y el uso de herramientas tecnologicas 

en sectores productivos. Ciudades como Medellin, Bogota y Cali son hoy polos de 

innovacion uqe han promovido la economia naranja, el emprendimiento y la 

transformacion digital. Estas iniciativas han permitido que empresas y artesanos tenga 

mas posibilidades de participar en un mercado globalizado, aprovenchando plataformas 

digitales y el comercio electronico. 

A pesar de estos avances, el pais sigue enfrentando desigualdades en el acceso 

a la tecnologia, especialmente en aresas rurales donde la conectividad a internet es 

limitada. Esto afecta a los artesanos, que en muchos casos producen de manera 

manual con poca incorporacion de tecnologia moderna. Sin embargo, esta misma 

caracteristica representa una ventaja frente a la produccion masiva, ya que otorga 

exclusividad y originalidad a cada pieza. Ademas, el crecimiento del comercio 

eletronico ofrece nuevas alternativas de comercializacion que, si se combinan con 

capacitaciones en herramientas digitales, pueden convertirse en una puerta solida 

hacia los mercados internacioales. (gov.co, 2025). 

 

 

 

 

 

 



73 
 

6.2.3.3 Entorno Político 

Colombia es una república presidencialista con instituciones democráticas que, aunque 

enfrenta desafíos en materia de seguridad y estabilidad, han impulsado la participación 

activa del país en el comercio internacional. El estado colombiano ha buscado 

fortalecer la economía mediante acuerdos comerciales, siendo uno de los más 

relevantes el firmado con la Unión Europea, que permite que productos como la 

cerámica artesanal lleguen al mercado Europeo con reducciones arancelarias y 

mejores condiciones de acceso. (datosmacro.com, 2025) 

 

El entorno político del país también está marcado por discusiones internas sobre 

reformas sociales y económicas, lo que en ocasiones genera incertidumbre para los 

inversionistas. No obstante, la política comercial ha sido consistente en apoyar sectores 

productivos emergentes como el artesanal, mediante programas de formalización y 

apoyo a pequeños productores. Esto significa que, aunque Colombia enfrenta 

tensiones políticas propias de si contexto social, el marco institucional continúa 

brindando herramientas para fomentarla competitividad y facilitar la internacionalización 

de productos culturales. (Wikipedia / Ministerio de Comercio, Industria y Turismo 

(Colombia), 2025)  

 

6.2.3.4 Entorno Ambiental 

Colombia es considerado uno de los países más biodiversos del mundo, lo que le 

otorga un gran potencial en recursos naturales y ecosistemas variados como selvas, 

montañas, paramos y costas. No obstante, también enfrentan problemáticas 
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ambientales graves como la deforestación, la minería ilegal, la contaminación de 

fuentes hídricas y los efectos del cambio climático. El estado ha promovido políticas 

para mitigar estos problemas, con normativas ambientales más estrictas y programas 

de sostenibilidad que buscan proteger el patrimonio natural. (Wikipedia/ Economia de 

Colombia , 2025). 

 

En el caso de la producción artesanal, el entorno ambiental se convierte en un factor 

estratégico, ya que la elaboración de cerámica se basa en el uso de arcilla natural y 

procesos principalmente manuales que reducen la huella ecológica. Esto coincide con 

las tendencias internacionales hacia el consumo responsable y sostenible, lo que 

convierte a la cerámica artesanal colombiana en un producto atractivo para mercados 

europeos que valoran no solo la estética, sino también el impacto ambiental. Así, la 

biodiversidad y el compromiso con la sostenible refuerzan la competitividad del país en 

el comercio de productos culturales. (Colombia Artesanal: Ráquira, artesanos de 

tradición). 
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6.2.3.5 Entorno Cultural 

Colombia es un país multicultural que integra herencias indígenas, africanas y 

europeas, lo que se refleja en expresiones como la música, la gastronomía, las 

festividades y, de manera especial, en la producción artesanal. La cerámica artesanal 

es una de las expresiones culturales más representativas, ya que comunidades como 

la Ráquira en Boyacá han conservado técnicas ancestrales transmitidas de generación 

en generación. Estas prácticas no solo reflejan identidades culturales, sino que también 

representan un fuerte de empleo y desarrollo económico para comunidades rurales. 

 

El entorno cultural colombiano tiene además un fuerte componente religioso y social. 

Según estudios, cerca del 90% de los colombianos se identifican con el cristianismo, 

predominando el catolicismo, aunque existe libertad de culto y una creciente diversidad 

religiosa. La riqueza cultural del país también influye en el consumo, ya que cada 

región ofrece estilos, diseños y tradiciones diferentes que enriquecen la producción 

artesanal. Para los mercados internacionales, esta diversidad representa un valor 

agregado, ya que no solo adquiere un objetivo decorativo, sino también una pieza 

cargada de historia, tradición y significado cultural. Esta autenticidad es altamente 

apreciada en Europa, donde los consumidores valoran lo artesanal y lo sostenible 

como parte de un consumo consciente y culturalmente enriquecedor. (Wikipedia/ 

Cultura de Colombia, 2025) 
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6.3 El Producto 

El producto seleccionado para la exportación es cerámica artesanal colombiana, 

elaborada con técnicas tradicionales transmitidas de generación en generación. Esta 

artesanía se distingue por su alto valor cultural, atractivo estético y producción 

totalmente artesanal, lo que hace que cada pieza sea única. La cerámica no solo sirve 

como elemento decorativo, sino que también refleja la identidad y el talento de las 

comunidades artesanas que la producen, especialmente en regiones como Ráquira, 

Boyacá y Valle del Cauca. 

 

El proyecto de exportación busca promover estas obras como productos sostenibles, 

elaborados con materiales naturales como arcilla y pigmentos no tóxicos. Su proceso 

de producción respeta el medio ambiente y promueve el comercio justo, fortaleciendo el 

desarrollo económico de los artesanos. Además, el atractivo visual y la exclusividad del 

producto le otorgan un gran potencial en el mercado español, donde el público aprecia 

objetos con una gran historia, autenticidad y compromiso social. 
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6.3.1 Portafolio de Productos 

 

Ilustración 3. Portafolio 
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Ilustración 4. Ficha Técnica 

Ilustración 5. Cotización 

Ficha Técnica  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cotización del Producto  
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6.3.2 Generalidades y/o características del producto a exportar 

La cerámica colombiana se caracteriza por su producción totalmente artesanal y el uso 

de materiales naturales como arcilla, barro y pigmentos vegetales o minerales. Gracias 

a técnicas ancestrales, estas piezas poseen un alto valor cultural y una identidad única. 

Cada producto es único en forma, color y diseño, reflejando así la diversidad artística 

del país. 

 

Las características clave del producto incluyen su resistencia, durabilidad y estética, así 

como su versatilidad, tanto funcional como decorativa. Además, la cerámica es un 

producto ecológico, ya que su proceso de producción no tiene un impacto negativo 

significativo en el medio ambiente. Este tipo de artesanía responde a la tendencia 

global hacia productos sostenibles, auténticos y con una rica historia, lo que le ofrece 

una gran oportunidad para consolidarse en el mercado español. En resumen, la 

cerámica artesanal representa un equilibrio entre arte, tradición y responsabilidad 

ambiental. 

 

6.4 El Mercado Proveedor 

El mercado colombiano de cerámica artesanal se compone principalmente de 

comunidades y talleres en diversas regiones del país, dedicados a la producción 

artesanal de piezas cerámicas. Estos proveedores mantienen procesos tradicionales y 

sostenibles y utilizan materias primas locales como arcilla, barro y pigmentos naturales. 

La relación con los proveedores es crucial para la calidad del producto final, ya que la 

autenticidad y el valor cultural de cada pieza dependen de su trabajo.  
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Entre los posibles proveedores de este proyecto se incluyen empresas y asociaciones 

reconocidas del sector artesanal, como Artesanías de Colombia S.A., que apoya la 

producción y comercialización de productos artesanales en todo el país; Cerámicas 

Ráquira Artesanal (Boyacá), reconocida por su amplia experiencia en el trabajo con 

arcilla roja; Talleres La Chamba (Tolima), especializada en cerámica negra tradicional; y 

Cerámicas del Valle (Cali, Valle del Cauca), que combina técnicas modernas con 

creaciones artesanales. Estas empresas ofrecen productos de excelente calidad y 

cuentan con suficiente capacidad de producción para la exportación. 

 

Además, se están explorando alianzas con cooperativas artesanales rurales que 

participan en programas de comercio justo, garantizando así una relación ética entre 

productor y exportador. Este enfoque no solo fortalece la cadena de suministro, sino 

que también contribuye al desarrollo económico de las comunidades locales. En 

general, el mercado colombiano ofrece una amplia gama de cerámica artesanal con un 

alto potencial de competitividad internacional gracias a su calidad, autenticidad y 

sostenibilidad. 
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6.5 El Mercado Potencial Objetivo 

El mercado objetivo potencial para la exportación de cerámica artesanal colombiana es 

España, en particular Madrid, donde existe una fuerte demanda de productos 

decorativos y sostenibles que representen una identidad cultural. Los productos 

artesanales son muy valorados en este país, especialmente aquellos que transmiten 

historia, autenticidad y respeto por el medio ambiente. Por lo tanto, la cerámica 

colombiana tiene una excelente oportunidad para posicionarse entre los consumidores 

que buscan piezas únicas para la decoración, el regalo o el hogar. 

 

Este mercado se dirige principalmente a personas de nivel socioeconómico medio-alto 

interesadas en el arte, la cultura y el diseño de interiores. Otros clientes potenciales 

incluyen tiendas de diseño de interiores, galerías de arte, boutiques de diseño y 

plataformas de comercio electrónico de productos artesanales. En los últimos años, se 

ha observado una creciente tendencia hacia el consumo responsable y los productos 

de comercio justo entre los consumidores españoles, lo que ha fomentado su 

aceptación. 

 

En este contexto, la cerámica artística colombiana se posiciona como un producto con 

un alto valor añadido cultural, ecológico y social. Su entrada al mercado español 

representa no solo una oportunidad comercial, sino también un intercambio cultural que 

potencia el talento de los artesanos colombianos y fortalece la imagen del país en el 

exterior. 
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6.5.1 La Población Objetivo 

El público objetivo de la exportación de cerámica artística colombiana a España está 

compuesto por consumidores que aprecian productos artesanales exclusivos que 

representan la cultura local. Este público reside principalmente en Madrid, una ciudad 

con una fuerte influencia artística y una gran diversidad cultural, lo que fomenta la 

aceptación de productos extranjeros. Estos consumidores tienen entre 25 y 55 años, un 

nivel educativo medio-alto y un poder adquisitivo suficiente para invertir en artículos 

decorativos y duraderos. 

 

Este público se interesa por el diseño de interiores, el arte y la cultura, y aprecia piezas 

únicas elaboradas según los principios del comercio justo. También incluye a turistas y 

coleccionistas que buscan objetos artesanales con una identidad distintiva, así como a 

empresas de diseño de interiores, hoteles boutique, restaurantes temáticos y tiendas 

de recuerdos que buscan productos únicos e históricamente significativos. 

Normalmente, este público objetivo busca no solo un producto funcional o 

estéticamente agradable, sino también un objeto que transmita tradición, creatividad y 

respeto por el medio ambiente. 

  

Con el fin de obtener resultados estadísticos confiables y representativos, se 

determinó el tamaño de la muestra mediante la aplicación de la siguiente fórmula para 

poblaciones infinitas: 

𝑛 =
𝑍2 ⋅ 𝑝 ⋅ 𝑞

𝑒2
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Donde: 

n = tamaño de la muestra 

Z = nivel de confianza 

p = probabilidad de éxito 

q = probabilidad de fracaso (1 − p) 

e = margen de error permitido 

𝑛 =
3,8416 ⋅ 0,25

0,0025
 

𝑛 = 384,16 

 

el tamaño de la muestra es de 384 personas. 

 

 

6.5.2 Tendencias y comportamientos del consumo en el país de destino 

El mercado español está experimentando una creciente tendencia hacia el consumo 

responsable y sostenible. Los consumidores buscan productos que no solo sean 

funcionales, sino que también incorporen valores culturales y artesanales. En este 

contexto, la cerámica artística colombiana cumple a la perfección estas expectativas: 

ofrece piezas únicas, hechas a mano con materiales naturales y ecológicos. Además, el 

público español valora cada vez más los productos que cuentan una historia, reflejan 

tradiciones y apoyan el desarrollo de las comunidades locales en otros países. 
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Otra tendencia importante es la creciente personalización del diseño de interiores. Los 

consumidores buscan artículos únicos para decorar sus hogares u oficinas. El interés 

por las compras en línea a través de plataformas especializadas en productos 

artesanales y sostenibles también está creciendo, lo que facilita el marketing 

internacional. Además, el turismo en ciudades como Madrid impulsa la demanda de 

artículos artesanales como souvenirs o regalos culturales. En general, los 

consumidores españoles valoran la autenticidad, la estética y la sostenibilidad, factores 

que refuerzan el posicionamiento de la cerámica artística colombiana en este mercado. 

 

6.5.3 Requisitos del consumidor del país de destino 

El consumidor español busca productos que reflejen autenticidad, calidad y 

sostenibilidad. Les interesa mucho saber que detrás de lo que compran hay una 

historia, por eso la cerámica artesanal colombiana encaja tan bien. Además, valoran 

que los productos sean seguros, que cumplan con las normas europeas como la UNE 

118301:2017 (especialmente si la cerámica se usa con alimentos) y que estén bien 

etiquetados. También aprecian los materiales naturales, los procesos responsables con 

el medio ambiente y que las piezas tengan un diseño único o personalizado. 
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6.6 El Mercado Competidor 

El mercado español tiene bastante competencia, porque ellos también tienen una fuerte 

tradición ceramista Además países como China o India exportan grandes volúmenes de 

cerámica industrial a precios muy bajos. la ventaja de Colombia es que su producto no 

es masivo, sino artesanal y con historia lo cual lo hace especial para quienes buscan 

exclusividad y un valor cultural detrás de cada pieza. 

 

6.6.1 Países exportadores del producto 

Entre los principales exportadores de cerámica artesanal se encuentran China, México, 

Italia y Portugal. Estos países tienen una gran experiencia y producción a gran escala. 

En el caso de la cerámica artística, España también exporta bastante, pero al mismo 

tiempo importa productos únicos y exóticos, como los latinoamericanos, porque los 

consumidores valoran su originalidad. 

 

6.6.2 Procedencia del producto en el país de destino 

En España, la mayoría de los productos cerámicos que llegan vienen de China e Italia, 

que dominan el mercado por su capacidad de producción y precios bajos. Sin embargo, 

hay una creciente demanda por cerámica artesanal latinoamericana, especialmente de 

Colombia y México, porque son vistas como piezas con valor cultural y hechas de 

forma sostenible. Esto le da una oportunidad importante a la cerámica artesanal 

colombiana. 
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6.6.3 Los precios internacionales del producto 

Los precios varían mucho dependiendo del tipo de cerámica. Una pieza artesanal 

pequeña puede costar entre 20 y 50 euros, mientras que las más grandes o 

personalizadas pueden superar los 100 euros. En general, la cerámica colombiana 

podría posicionarse en un rango medio-alto por su calidad, su historia y el trabajo 

manual que implica, algo que los consumidores europeos valoran bastante. 

 

 

6.7 El Canal de Distribución 

Para vender cerámica artesanal en España se pueden usar varios canales. Uno de los 

más efectivos es la venta directa en tiendas de decoración o ferias de artesanías, 

donde los clientes pueden ver las piezas en persona. También funcionan muy bien las 

ventas online, a través de plataformas o incluso en las redes sociales. Además, se 

pueden hacer alianzas con hoteles boutique, restaurantes o galerías que buscan 

productos exclusivos y con valor cultural. Así mismo podremos observar el paso a paso 

que este tipo de producto recorre para que muchas de estas opciones antes 

mencionadas se puedan hacer realidad, de tal manera se han dividido en 15 pasos que 

veremos a continuación para poder entender todo este proceso que se lleva a cabo 

para realizar esta exportación de cerámica artesanal. 
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Proceso del Canal de Distribución  

 

1. Compra del producto al proveedor artesanal: 

La empresa distribuidora Artesanías Andinas S.A.S adquiere la cerámica 

artesanal directamente de talleres o artesanos locales de Cali 

2. Revisión y Selección de la Mercancía: 

Se verifica el estado de las piezas, se clasifican y se eligen solamente las aptas 

para exportar 

3. Embalaje y Preparación para exportar: 

Las piezas se empacan en cajas reforzadas con material anti – golpe, protección 

contra humedad y se paletizan 

4. Elaboración de la Documentación Comercial: 

Se prepara la Factura Comercial, Lista de Empaque, certificado de Origen y 

demás documentos requeridos 

5. Transporte Terrestre hacia el Puerto: 

La mercancía es trasladada desde la Ciudad de Santiago de Cali, hasta el 

Puerto de Buenaventura mediante transporte terrestre 

6. Ingreso a la Terminal Portuaria: 

La carga se entrega al Terminal Marítima, donde se registra y se deja lista para 

el proceso de exportación 

7. Trámites Aduaneros de Exportación: 

Se realiza la Declaración de Exportación antes la DIAN y se presentan todos los 

documentos exigidos 
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8. Entrega de la Mercancía para Embarque (FOB): 

Bajo FOB, la empresa exportadora coloca la mercancía a bordo del buque. Una 

vez cargada, el riesgo se transfiere al comprador 

9. Emisión del Conocimiento de Embarque (B/L): 

La naviera emite el Bill Of Lading, documento clave para la salida y recepción de 

la mercancía 

10. Transporte Marítimo Internacional: 

El buque transporta la mercancía desde Buenaventura hasta el Puerto de 

Valencia - España 

11. Descarga en el Puerto de Valencia – España 

La carga se descarga y se traslada a zona de aduanas en el Puerto de Valencia  

12. Tramites de Importación en España: 

El comprador realiza la declaración de importación, paga aranceles, IVA y 

presenta la documentación correspondiente 

13. Retiro del Puerto y Transporte Interno: 

La mercancía se transporta desde el Puerto de valencia por vía terrestre hasta la 

bodega del comprador en la ciudad de Madrid  

14. Recepción y Revisión final en España: 

El comprador verifica el estado de la mercancía, el inventario y confirma la 

conformidad del lote recibido 

15. Distribución Final al Cliente: 

Desde la bodega del comprador, los productos se distribuyen hacia tiendas, 

galerías o consumidores finales según la estrategia comercial. 
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Ilustración 6. Canal de Distribución Expo Marítimo 
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6.9 Estrategias de Mercado y Ventas 

 

Las estrategias deberían enfocarse en resaltar la historia detrás de cada pieza, su 

elaboración artesanal y su aporte cultural. También sería clave usar redes sociales para 

mostrar el proceso de creación y conectar emocionalmente con los compradores. Se 

pueden usar etiquetas ecológicas, empaques sostenibles y certificaciones de origen 

para aumentar la confianza del consumidor. Una buena idea sería combinar la venta 

física en ferias o tiendas con la presencia digital, apuntando a un público que valora lo 

auténtico, artístico y sostenible. 

 

7. Estudio Técnico 

 

7.1 Localización del proyecto 

El proyecto se encuentra ubicado en Santiago de Cali, Colombia, una ciudad con gran 

tradición artesanal y con fácil acceso al puerto de Buenaventura, lo que facilita el envío 

internacional hacia Madrid, España. Esta ubicación es ideal porque Cali combina una 

buena conectividad, disponibilidad de materia prima (como la arcilla) y mano de obra 

calificada. 

Por otro lado, Madrid fue elegida como destino porque es una ciudad con alta demanda 

de productos artesanales y decorativos. Los madrileños valoran mucho lo hecho a 

mano, lo sostenible y con historia cultural, lo que hace que la cerámica artesanal 

colombiana tenga gran acogida. 
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7.1.1 Macro localización 

Colombia se encuentra en la parte noroccidental 

de América del Sur, con costas en el océano 

Pacífico y el mar Caribe, lo que le da una 

ubicación estratégica para el comercio 

internacional. Su capital es Bogotá y cuenta con 

una población cercana a los 52 millones de 

habitantes. El país se caracteriza por su 

diversidad geográfica, cultural y natural. 

En el ámbito económico, Colombia posee una de 

las economías más dinámicas de América Latina. 

Sus principales exportaciones incluyen petróleo, 

café, flores, textiles y productos artesanales. La 

cerámica artesanal ocupa un papel relevante en comunidades rurales, donde 

representa una fuente de empleo y preservación cultural. Gracias al Tratado de Libre 

Comercio con la Unión Europea, el país ha fortalecido su capacidad exportadora hacia 

mercados europeos, destacándose por su oferta sostenible y culturalmente 

significativa. 

 

Ilustración 7.Localización Grafica COL 
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España se sitúa en el suroeste de Europa, en la península ibérica. Su capital es 

Madrid, centro político, cultural y económico del país. Con una población aproximada 

de 49 millones de habitantes, España es uno de los mercados más importantes de la 

Unión Europea y un referente mundial en diseño, arte y cultura. 

La economía española se basa principalmente en el turismo, los servicios y la industria. 

Además, existe una fuerte valoración por los productos artesanales y sostenibles, lo 

cual convierte al país en un mercado atractivo para 

la cerámica artesanal colombiana. El idioma 

compartido, los lazos históricos y el gusto por la 

artesanía facilitan las relaciones comerciales y 

culturales entre ambos países, favoreciendo el 

éxito de las exportaciones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 8. Localización Grafica ESP 
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7.1.2 Micro localización 

Santiago de Cali, capital del Valle del Cauca, se 

encuentra al suroccidente del país. Está rodeada 

por la cordillera Occidental y atravesada por el río 

Cali, lo que le otorga un clima cálido y agradable. 

Su economía es una de las más importantes de 

Colombia, destacándose en sectores como la 

industria, el comercio, la agricultura y las manufacturas. Además, Cali ha desarrollado 

un fuerte componente cultural y artesanal, con talleres dedicados a la producción de 

cerámica y otras expresiones artísticas. Sin embargo, enfrenta dificultades como la 

informalidad laboral y la limitada tecnología en el sector artesanal, lo que restringe la 

capacidad exportadora. Aun así, su ubicación geográfica y el puerto cercano de 

Buenaventura la convierten en una excelente plataforma logística para exportar hacia 

Europa.  

 

 

 

 

Ilustración 9. Ciudad de Origen 
Cali 
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Madrid es la capital y una de las ciudades más dinámicas de Europa. Se ubica en el 

centro de la península ibérica, con una población superior a los 6,8 millones de 

habitantes en su área metropolitana. 

Es un centro financiero, cultural y comercial clave en la Unión Europea. Su economía 

se apoya en los servicios, el turismo y el comercio minorista. En cuanto al consumo, 

Madrid presenta una alta demanda de productos de diseño, arte y decoración, siendo el 

mercado ideal para la cerámica artesanal 

colombiana. A pesar de la competencia local, 

el gusto madrileño por lo artesanal, sostenible 

y con identidad cultural representa una 

oportunidad significativa para los 

exportadores colombianos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 10. Ciudad a Expo Madrid 
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7.1.3 La planta física  

Al ingresar por la puerta principal, se encuentra un pasillo central que conecta todas las 

áreas. 

A la izquierda, están ubicadas tres oficinas consecutivas, cada una equipada con su 

escritorio, silla y computador, destinadas para el personal administrativo, contable y de 

gerencia. 

Al lado derecho, se encuentra primero el 

baño, estratégicamente ubicado para 

fácil acceso del personal. 

Más adelante, está la zona de muestras 

donde se exhiben las cerámicas 

artesanales elaboradas por la empresa. 

Finalmente, en la parte superior derecha 

del plano, se ubica la bodega utilizada 

para almacenar las cajas con productos 

y materiales.  

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 11. Plano de la Oficina 
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7.2 Aspectos técnicos del producto 

El producto principal son cerámicas artesanales elaboradas a mano, hechas con arcilla 

natural y decoradas con pigmentos ecológicos. Cada pieza es única, ya que el proceso 

de elaboración incluye moldeado, horneado y pintura manual. Estas cerámicas pueden 

ser tanto decorativas como funcionales (como floreros, tazas o platos). 

El proceso mantiene las técnicas tradicionales de los artesanos colombianos, pero 

cuidando la calidad y resistencia para cumplir con los estándares europeos. 

 

7.2.2 Capacidad de producción y comercialización por unidad de tiempo  

La empresa puede producir alrededor de 400 a 500 piezas de cerámica artesanal al 

mes, dependiendo del tamaño y del diseño. La producción se realiza en pequeños lotes 

para mantener la calidad y el detalle artesanal. 

En cuanto a la comercialización, se planea exportar cada dos meses un lote completo, 

que será enviado por vía marítima desde el puerto de Buenaventura hasta España. Las 

ventas en Madrid se realizarán en ferias, tiendas de decoración y también por medio de 

plataformas online que promueven productos sostenibles y artesanales 

En este caso se exportaría cada 2 meses 112 cajas de 30×30×30 cm, estarías 

exportando 1.008 piezas de cerámica artesanal. 
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7.2.3 Unidad de empaque y etiquetado para la exportación 

Cada pieza se empaca de forma individual en una caja de cartón reciclable con papel 

burbuja y separadores de espuma para evitar daños durante el transporte. Luego, estas 

cajas individuales se agrupan en cajas maestras de 9unidades. 

Las etiquetas incluyen: 

• Nombre del producto y logo de la empresa 

• País de origen (“Hecho en Colombia”) 

• Código de lote y código de barras 

• Instrucciones de manejo (“Frágil”, “No apilar”) 

• Información del exportador y destino 

La caja individual para cada pieza de cerámica mide 14×14×14 cm, con un peso 

aproximado de 0.35 kg incluyendo el empaque. Está hecha de cartón corrugado 

reciclable y protegida con burbuja ecológica. 

Dentro de una caja maestra de 30×30×30 cm van 9 cajas individuales (3×3), 

dejando espacio para protección 

En este caso se transportaría en un contenedor compartido LCL con destino a 

Madrid, España normalmente desde el puerto de Buenaventura. Ya que por 

mes se exportarían 1,000 unds las cuales solo ocupan un 15% del contenedor 
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Ilustración 13. Dimensiones de las Cajas de Envió 
Ilustración 12. Organización de 

Estivas 

CAJAS TOTALES 112 

CAJAS X ESTIBA 12 

ESTIBA COMPLETAS Y PARCIAL 9 Y 1 

TOTAL, ESTIBAS  10 

PESO  480 KG 

VOLUMEN 3,024 m³ 

Tabla 2. Dimensiones de Empaque 
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7.3 La unidad Empresarial Exportadora 

El Departamento de Exportación, responsable de la exportación de cerámica artesanal 

desde Santiago de Cali, Colombia, a Madrid, España, busca representar la esencia 

misma del arte colombiano a través de piezas únicas creadas por artesanos locales. Se 

prioriza la combinación del valor cultural con estrategias comerciales modernas para 

garantizar que cada producto conserve su autenticidad y se mantenga competitivo en el 

mercado internacional. 

7.3.1 Tipo de Sociedad 

Pasos para crear una empresa S.A.S (Sociedad por Acciones Simplificada) en la 

Cámara de Comercio de la Ciudad de Santiago de Cali: (Camara de Camoercio de 

Cali, 20216 - 2025) 

 

1. paso 

Definir la forma de constitucion ya sea juridica o natural  

2. paso 

La definición del CIIU de la empresa determinar la actividad económica 

principal que desarrolla, teniendo en cuenta el proceso productivo que 

genera mayor valor o ingresos 

3. Paso 

Verificación de homonimia: 

Proceso mediante el cual se comprueba que el nombre de la empresa no 

esté registrado ni sea igual o similar al de otra, garantizando su disponibilidad 

legal para uso comercial. 
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4. Paso 

Requisitos al inicio de la actividad económica: 

Conjunto de normas que regulan el uso del suelo y la ubicación del 

establecimiento, las cuales deben cumplirse antes de iniciar una actividad 

comercial, de acuerdo con el Plan de Ordenamiento Territorial (POT) del 

municipio. 

Registro en la Cámara de Comercio: 

Proceso mediante el cual la empresa se inscribe legalmente, presentando los 

documentos requeridos según sea persona natural o persona jurídica, para 

obtener el reconocimiento formal como establecimiento de comercio. 

 

 

5. Paso 

Requisitos durante la ejecución de la actividad económica: 

Conjunto de normas que regulan el desarrollo de la actividad comercial, 

incluyendo el cumplimiento de los niveles permitidos de ruido y los horarios 

establecidos, de acuerdo con la normativa local y departamental vigente. 

Visita de la Secretaría de Salud Municipal o Departamental: 

Procedimiento mediante el cual la autoridad sanitaria verifica el cumplimiento 

de las normas de higiene, salubridad y condiciones sanitarias del 

establecimiento, según la actividad económica desarrollada. 
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Registro Sanitario ante el INVIMA: 

Autorización otorgada por el INVIMA para la fabricación, procesamiento o 

comercialización de productos que requieren control sanitario, con el fin de 

garantizar la seguridad y calidad de los mismos. 

 

 

Derechos de autor: 

Requisito aplicable a los establecimientos de comercio donde se utilicen 

obras protegidas por derechos de autor, como fonogramas, obras 

audiovisuales o reprográficas, las cuales deben contar con la respectiva 

autorización y certificación vigente. 

 

Actividad económica autorizada: 

Obligación de desarrollar únicamente la actividad económica registrada y 

autorizada ante las entidades competentes, sin realizar actividades diferentes 

a las indicadas en el registro mercantil. 

 

Certificado de seguridad: 

Documento expedido por el cuerpo de bomberos correspondiente, que 

certifica que el establecimiento cumple con las normas de seguridad, 

prevención de riesgos y condiciones adecuadas para su funcionamiento. 
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Otros requisitos: 

Conjunto de obligaciones adicionales que deben cumplirse para el 

funcionamiento del establecimiento, tales como mantener actualizado el 

Registro Nacional de Turismo (RNT), prestar servicios básicos como baños y 

contar con la matrícula mercantil renovada 

 

 

6. Paso 

Si eres responsable de IVA: 

Debes habilitar la facturación electrónica y tramitar la resolución 

correspondiente. 

 

7. Paso  

Después de registrarse en Cámara de Comercio: 

Quedas inscrito en el RIT o en el ICA según el municipio. 

 

7.3.2 Razón Social  

La empresa se llamará Artesanías Tierra Andina S.A.S., una marca que refleja la 

conexión con la tierra, las raíces culturales y el trabajo de los artesanos colombianos. 

Su nombre busca transmitir autenticidad, tradición y orgullo nacional, valores 

esenciales para posicionar la cerámica artesanal como un producto distintivo y 

sostenible en el mercado español. 
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7.3.3 Misión y Visión Empresarial  

MISION:  

La misión de Artesanías Tierra Andina S.A.S. es promover la cultura colombiana 

mediante la producción y exportación de cerámica artesanal de alta calidad, elaborada 

con materiales respetuosos con el medio ambiente y técnicas tradicionales. La 

empresa se compromete a apoyar el trabajo de las comunidades artesanas, 

garantizando prácticas sostenibles y ofreciendo al mercado internacional productos 

únicos que representan el arte y la historia de Colombia. 

 

VISON: 

Para 2030, Artesanías Tierra Andina S.A.S. aspira a convertirse en uno de los 

principales exportadores de cerámica artesanal de Latinoamérica y a establecerse en 

varios países europeos. La empresa se considera una empresa innovadora y 

sostenible, reconocida por su contribución al desarrollo social, cultural y económico de 

las comunidades artesanales colombianas. 

 

 

 

 

 

 

 

 



104 
 

7.3.4 Principios y Valores 

La empresa se rige por los principios de responsabilidad, compromiso y respeto por las 

personas y el medio ambiente. Sus valores fundamentales son: 

 

➢ Responsabilidad: Cumplir los compromisos adquiridos con clientes, proveedores 

y artesanos. 

➢ Calidad: Garantizar que cada prenda cumpla con los estándares internacionales 

de producción y conservación. 

 

➢ Sostenibilidad: Promover el uso de materiales y procesos respetuosos con el 

medio ambiente. 

 

➢ Respeto cultural: Promover las tradiciones y la experiencia de las comunidades 

artesanales. 

 

➢ Transparencia: Mantener relaciones comerciales claras y justas. 

 

➢ Trabajo en equipo: Promover la colaboración entre fabricantes, diseñadores y 

minoristas para un crecimiento compartido. 
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7.3.5 Políticas de Empresa 

Las políticas de Artesanías Tierra Andina S.A.S. buscan garantizar operaciones 

éticas, eficientes y responsables. Las más importantes son: 

• Promover la igualdad de oportunidades para los artesanos; 

• Implementar principios de comercio justo para garantizar una 

remuneración justa a los productores; 

• Cumplir con las normas nacionales e internacionales de exportación y las 

certificaciones de calidad; 

• Desarrollar estrategias de marketing digital para posicionar la marca en el 

mercado europeo; 

• Controlar rigurosamente los procesos de embalaje y transporte para 

garantizar la integridad del producto; 

• Promover el uso de materiales reciclables y biodegradables en los 

embalajes; 

• Implementar prácticas ambientales responsables orientadas a la 

reducción del impacto ambiental; 

• Fomentar el uso eficiente de los recursos naturales en los procesos 

productivos; 

• Promover condiciones laborales dignas y seguras para los artesanos y 

colaboradores; 

• Apoyar el desarrollo social y el bienestar de las comunidades artesanas. 
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7.3.6 Organigrama Empresarial 

 

 

Ilustración 14. Estructura de la Empresa 
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7.3.7 Las Necesidades de Personal 

Artesanías Tierra Andina S.A.S. cuenta con una estructura organizativa compacta, 

diseñada para optimizar la dotación de personal y garantizar la comunicación directa 

entre los distintos niveles jerárquicos. Al ser una pequeña empresa de distribución, las 

necesidades de personal se concentran en las áreas de administración, ventas, 

contabilidad y logística, lo que garantiza el buen funcionamiento de las operaciones 

diarias. 

Los puestos disponibles incluyen: 

 

➢ Presidente: Responsable de implementar la visión y las decisiones estratégicas 

de la empresa. 

 

➢ Gerente General: Responsable de la gestión operativa, la gestión de las 

divisiones y el control de producción y ventas. 

 

➢ Asistente: Responsable de la organización de documentos, la gestión del 

calendario, la coordinación de eventos y la atención al cliente. 

 

➢ Auxiliar de Contabilidad: Gestiona los registros financieros, la gestión del 

inventario y el control presupuestario. 
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➢ Representantes de Venta y Comercial: Promocionan productos, gestionan 

clientes nacionales e internacionales y fortalecen las relaciones comerciales. 

➢ Operario: Se encargan de la manipulación, el embalaje y el control de calidad de 

los componentes antes del envío. 

 

➢ Conductor: Se encargan del transporte y la entrega de productos como parte del 

proceso logístico. 

 

Esta distribución del trabajo equilibra los aspectos operativos y administrativos, 

garantizando una eficiencia óptima sin requerir instalaciones excesivamente 

grandes. 
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7.3.8 Perfiles y Funciones del Personal 

 

1. PRESIDENTE  
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Ilustración 15. Perfil y Funciones del Presidente 
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2. Gerente General 
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Ilustración 16. Perfil y Funciones del Gerente General 
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3. Asistente 
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Ilustración 17. Perfil y Funciones del Asistente 
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4. Comercial  
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Ilustración 18. Perfil y Funciones del Comercial 
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5. Vendedor  
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Ilustración 19. Perfil y Funciones del Vendedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



124 
 

6. Auxiliar Contable  
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Ilustración 20. Perfil y Funciones del Auxiliar Contable 
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7. Operario 
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Ilustración 21. Perfil y Funciones del Operario 
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8. Conductor  
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Ilustración 22. Perfil y Funciones del Conductor 
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8 PLAN EXPORTADOR 

 

El plan de exportación de cerámica artesanal de Santiago de Cali, Colombia, a Madrid, 

España, está diseñado estratégicamente para garantizar el éxito del producto en el 

mercado español y un proceso internacional sin contratiempos. Este plan detalla cada 

paso que la empresa debe seguir, desde la producción hasta la entrega al cliente 

internacional, en estricto cumplimiento de las normativas legales, logísticas y 

comerciales del comercio internacional. 

 

La empresa definió en primer lugar su público objetivo: los consumidores madrileños 

que aprecian los productos artesanales, exclusivos y sostenibles. A continuación, se 

centró en tiendas de muebles, ferias de artesanía, hoteles boutique y plataformas 

digitales para aumentar su presencia en el mercado. Para implementar estrategias 

publicitarias que resaltaran el valor cultural del producto y el trabajo de las 

comunidades artesanales, lanzó campañas que enfatizaban esta conexión. 

 

Para garantizar el éxito de sus exportaciones, la empresa se asegura de que sus 

productos cerámicos cumplan con los estándares de calidad exigidos por la Unión 

Europea. Estos estándares incluyen una resistencia adecuada, el uso de materiales no 

tóxicos y refuerzos para proteger los productos durante el transporte internacional. 

Además, la empresa colabora con un agente de carga especializado en mercancías 

frágiles y prioriza el transporte marítimo para reducir costes, lo que permite el envío de 

mayores volúmenes garantizando la seguridad de la mercancía. 
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Ilustración 23. Plan de Exportación 
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8.1 Régimen de exportación  

 

 

 

Ilustración 24. Régimen de Exportación 
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8.2 Tramites del proceso exportador 

El proceso de exportación de cerámicas artesanales desde Santiago de Cali 

hacia Madrid bajo el Incoterm FOB (Free On Board). En este tipo de negociación, el 

exportador asume los costos y riesgos hasta que la mercancía se encuentra cargada a 

bordo del buque en el puerto de salida en Buenaventura, mientras que el comprador se 

encarga del transporte marítimo, el seguro y la entrega final en España. Se prepara el 

producto asegurando un empaque y embalaje adecuados que protejan la cerámica 

durante el transporte, utilizando materiales resistentes y seguros. Además, se deben 

cumplir los requisitos técnicos y de calidad exigidos por el mercado español, incluyendo 

certificaciones relacionadas con la no toxicidad y el uso de materiales sostenibles. Para 

iniciar formalmente el proceso, el exportador debe estar registrado ante la DIAN y la 

Ventanilla Única de Comercio Exterior (VUCE), contar con una ficha técnica del 

producto y una certificación artesanal emitida por Artesanías de Colombia que respalde 

la autenticidad del trabajo manual. 

 

se realiza la negociación con el comprador extranjero, acordando el precio, las 

condiciones de venta y los términos logísticos bajo el Incoterm FOB. Esta etapa se 

formaliza mediante una proforma comercial o contrato de compraventa internacional, 

donde se especifica el puerto de embarque, el método de pago y las responsabilidades 

de cada parte. Una vez definida la venta se procede con el transporte interno de la 

mercancía desde el taller o bodega hasta el puerto de salida, acompañado de 

documentos como la lista de empaque y la factura de transporte, que aseguran la 

trazabilidad del envío. 
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En la fase aduanera, el exportador debe realizar los trámites correspondientes ante la 

DIAN, presentando documentos como la factura comercial, la lista de empaque, el 

certificado de origen (que permite acceder a beneficios arancelarios en el marco del 

Acuerdo Comercial entre Colombia y la Unión Europea) y la Declaración de 

Exportación (DEX). Estos documentos se gestionan a través de la plataforma VUCE, 

garantizando que la operación cumpla con todas las regulaciones del comercio exterior. 

Luego en el puerto se lleva a cabo la inspección de la mercancía y una vez aprobada, 

se autoriza el embarque. En este punto se genera el Conocimiento de Embarque (Bill 

of Lading), documento emitido por la naviera que certifica que la carga ha sido 

embarcada y marca el momento en que la responsabilidad se transfiere al comprador. 

 el zarpe del buque el exportador entrega al comprador copias de los documentos 

esenciales como la factura comercial, el certificado de origen, la lista de empaque y el 

conocimiento de embarque, necesarios para el proceso de nacionalización en España. 

Una vez la carga llega al puerto de destino, el importador asume el trámite aduanero y 

el transporte interno hasta el punto de distribución o venta 
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8.2.1 Posición Arancelaria 

 

Ilustración 25. Posición Arancelaria 

8.2.2 Permisos previos y/o vistos buenos 

 Registro como exportador (DIAN/VUCE): 

Autoriza a la empresa o persona natural para realizar operaciones de comercio exterior 

y acceder al sistema de exportaciones en Colombia. 

Certificado de Origen (MinCIT o Cámara de Comercio): 

Acredita que la cerámica fue producida en Colombia y permite acceder a beneficios 

arancelarios del acuerdo comercial con la Unión Europea. 

Certificado de Producto Artesanal (Artesanías de Colombia): 

Reconoce oficialmente que el producto es artesanal, hecho a mano y representa la 

identidad cultural del país. 
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Declaración de Exportación – DEX (DIAN/VUCE): 

Documento electrónico que contiene toda la información de la operación de 

exportación, como valor, cantidad, destino y tipo de producto. 

Visto bueno ambiental (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible): 

Se requiere si el proceso productivo utiliza recursos naturales como arcilla o materiales 

minerales, garantizando que no afecte el medio ambiente. 

Certificación técnica o sanitaria (INVIMA o autoridad competente): 

Se solicita en caso de que la cerámica esté destinada al contacto con alimentos o 

contenga materiales químicos, asegurando su inocuidad y cumplimiento de normas 

técnicas. 

 

8.2.4 Agente de Carga y/o Tipo de Transporte 

AGENTE DE CARGA Rhenus Group 

Dado que se trata de productos frágiles, la empresa encargada como agente de carga 

es Rhenus Group. Ya que siendo una empresa internacional cuenta con una amplia 

cobertura al realizar un proceso de exportación e importación en varios continentes del 

mundo como por ejemplo el Europeo y en todos los puertos colombianos, así mismo 

este agente de carga, con su sede principal ubicada en la Carrera 54 No. 5 C - 33, 

Edificio Creativo Textura, Puente Aranda. De la ciudad de Bogotá – Colombia. Ya que 

este agente se encarga de coordinar con la naviera, organizar la carga en el puerto, 

gestionar el flete y acompañar el proceso hasta el embarque. 
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 TIPO DE TRANSPORTE MARITIMO 

El tipo de transporte seleccionado es el marítimo, ya que permite enviar una mayor 

cantidad de piezas a un costo más económico comparado con el transporte aéreo. 

Además, el transporte marítimo facilita el uso de embalaje especializado, separadores, 

relleno y cajas reforzadas que protegen las piezas durante el viaje. Aunque el tiempo 

de entrega es mayor, el ahorro y la seguridad del producto hace que sea la mejor 

opción. 

 

8.2.5 Medio de Pago 

En esta exportación se decidió utilizar la Carta de Crédito, ya que este medio de pago 

brinda seguridad para ambas partes durante la transacción internacional. En este caso, 

el comprador en Madrid solicita la emisión de la Carta de Crédito a su banco, y esta se 

convierte en una garantía para el exportador colombiano, porque el banco del 

importador se compromete a para siempre que se cumpla con los documentos y 

condiciones acordadas. 

Este método es ideal cuando todavía no existe una relación comercial estable entre 

comprador y vendedor, ya que minimiza los riesgos de incumplimiento. El banco del 

exportador en Colombia también participa revisando que toda la documentación este 

correcta antes de autorizar el pago, lo que evita cualquier problema en la liberación del 

dinero. 
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Además, la Carta de Crédito permite que la empresa colombiana pueda producir con 

mayor tranquilidad, ya que sabe que el pago está asegurado por una entidad financiera 

internacional. Al mismo tiempo, el comprador tiene la confianza de que recibirá 

exactamente las piezas acordadas, con la calidad y el empaque adecuados para 

proteger la cerámica durante todo el transporte.  

Por lo tanto, para esta exportación, la Carta de Crédito se convierte en la mejor opción 

más adecuada para manejar el pago, porque ayuda a general confianza, facilita el 

proceso comercial y contribuye a que la operación se realice con mayor respaldo y 

formalidad.  
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8.2.6 El Contrato de Exportación 
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Ilustración 26. Contrato de Exportación 
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9. El Estudio Económico y Financiero 

Este estudio reúne los elementos clave para entender la viabilidad del proyecto de 

exportación de cerámica artesanal desde Cali hacia Madrid. A través del análisis de 

inversiones, costos, ingresos y resultados esperados, permite evaluar si la iniciativa es 

sostenible y rentable en el entorno internacional. 

 

9.1 Las Inversiones Preliminares 

Las inversiones preliminares incluyen todos los recursos que se deben destinar antes 

de producir y exportar la cerámica. Son los primeros pasos financieros que preparan el 

terreno para un proyecto sólido y operativo. 

 

9.1.1 Los Gastos Pre Operativos 

Los gastos pre operativos abarcan estudios, trámites, certificaciones, capacitaciones y 

cualquier acción inicial que posibilite la exportación. Son esenciales para que el 

proyecto cumpla requisitos técnicos, legales y comerciales. 
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Tabla 3. Gastos Pre Operativos 

Tabla 4. Inversiones Fijas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.1.2 Las Inversiones Fijas 

Las inversiones fijas corresponden a los bienes duraderos que permitirán producir, 

almacenar y preparar la cerámica para su envío a España. Incluyen herramientas, 

hornos, equipos y adecuaciones necesarias para la operación. 
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Tabla 5. Capital de Trabajo 

9.1.3 El Capital de Trabajo 

El capital de trabajo es el recurso que garantiza que la producción y el proceso 

exportador funcionen sin interrupciones. Cubre compra de insumos, mano de obra 

inicial, inventarios y obligaciones a corto plazo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.1.4 La Composición del Capital 

La composición del capital detalla cómo se financia el proyecto, indicando qué parte 

proviene de aportes propios y qué parte se respalda con fuentes externas. Esto permite 

conocer la estructura financiera desde el arranque.  
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Tabla 6. La Composición del Capital 

Tabla 7. El Balance General de Constitución 

 

 

 

 

 

 

 

9.2 El Balance General de Constitución 

Este balance recoge la situación económica con la que inicia el proyecto: activos 

invertidos, deudas adquiridas y aportes de los socios. Es la fotografía financiera del 

momento en que se pone en marcha la exportación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



151 
 

9.3 La Producción y Los Costos Operacionales 

Aquí se analiza la capacidad de producción artesanal y los costos que implica 

mantenerla. Incluye desde la elaboración de cada pieza de cerámica hasta los gastos 

necesarios para sostener la operación diaria. 

 

9.3.1 La Producción Exportable 

La producción exportable se refiere al volumen y tipo de piezas que pueden enviarse al 

mercado español, tanto por calidad como por capacidad productiva. Es la base para 

calcular ingresos y negociar con compradores en Madrid. 

 

 

Tabla 8. La Producción Exportable 

 

 

9.3.2 Los Costos de Producción 

Este apartado identifica los gastos asociados directamente a la elaboración de la 

cerámica. Conocerlos permite fijar precios coherentes y evaluar la rentabilidad real del 

proceso 
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9.3.2.1 Costos Directos 

Los costos directos incluyen materiales como arcillas, esmaltes, empaques 

especializados y la mano de obra artesanal involucrada en cada pieza destinada a 

exportación. 

 

 

Tabla 9. Costos Directos 

 

 

9.3.2.2 Costos de Personal 

Son las remuneraciones del equipo de trabajo, incluidos artesanos, operarios y 

colaboradores que intervienen en la producción y el alistamiento de los envíos. 
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Tabla 10. Costos de Personal 

 

 

9.3.2.3 Gastos Generales de Producción 

Comprenden servicios, mantenimiento de equipos, energía para los hornos y demás 

gastos que permiten que el taller funcione correctamente. 
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Tabla 11. Gastos Generales de Producción 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.4 Los Gastos Generales 

En este apartado se agrupan los costos administrativos, comerciales y de soporte 

necesarios para que el proyecto opere más allá del proceso productivo. 

 

9.4.1 La Distribución de los Gastos Comunes 

Aquí se define cómo se asignan los gastos compartidos entre producción, 

administración y comercialización, para obtener un cálculo más preciso del costo total 

del proyecto. 
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Tabla 12. La Distribución de los Gastos 
Comunes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.4.2 Los Gastos de Administración 

Estos gastos se relacionan con la gestión interna del proyecto: dirección, contabilidad, 

comunicaciones y procesos que permiten coordinar la operación exportadora. 
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9.4.2.1 Gastos de Personal y su Proyección 

Incluye salarios del equipo administrativo y la estimación de cómo evolucionarán estos 

costos a medida que crezca la operación exportadora. 

 

 

 

 

Tabla 13. Gastos de Personal y su Proyección 

 

 

9.4.2.2 Gastos Generales de Administración y su Proyección 

Son los servicios, suministros y demás costos de oficina necesarios para la gestión del 

proyecto, junto con su proyección para los próximos años. 
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Tabla 14. Gastos Generales de Administración y su Proyección 

Tabla 15. Gastos de Personal y su Proyección 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9.4.3 Los Gastos de Comercialización y Ventas 

Estos gastos corresponden a las actividades necesarias para posicionar la cerámica 

artesanal en Madrid y mantener relaciones comerciales con distribuidores o tiendas 

internacionales. 

 

9.4.3.1 Gastos de Personal y su Proyección 

Incluye el personal encargado de ventas, marketing y acompañamiento a clientes 

internacionales, junto con la proyección futura de estos costos. 
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9.4.3.2 Gastos Generales de Comercialización y Ventas 

Son las inversiones en promoción, ferias, catálogos, logística de demostración y otros 

elementos que permiten impulsar las ventas fuera del país. 

 

 

Tabla 16. Gastos Generales de Comercialización y Ventas 

 

 

9.4.3.3 Los Gastos del Proceso Exportador 

Considera costos de embalaje especializado, transporte internacional, seguros, 

documentación aduanera y todos los trámites que permiten enviar la cerámica a 

España. 
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Tabla 17. Los Gastos del Proceso Exportador 

 

 

9.5 Los Ingresos Su Proyección 

Este apartado estima los ingresos esperados por las ventas en Madrid, tomando en 

cuenta precios, demanda potencial y la capacidad real de exportación del taller. 
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Tabla 18. Los Ingresos Su Proyección 
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Tabla 19. El Estado de Resultados y su Proyección 

9.6 El Estado de Resultados y su Proyección 

El estado de resultados muestra si el proyecto genera utilidades, comparando ingresos 

con todos los costos involucrados. Su proyección permite anticipar el desempeño 

económico en los próximos años. 
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Tabla 20. Flujo Neto de Efectivo 

9.7 El Flujo Neto de Efectivo  

El flujo neto de efectivo refleja el movimiento real del dinero del proyecto. Permite 

identificar si existe liquidez suficiente para cumplir con las obligaciones y sostener la 

producción exportadora. 
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9.8 El Valor Presente Neto y La Taza Interna de Retorno 

Estos indicadores permiten evaluar si la inversión en la exportación de cerámica 

artesanal es rentable. El análisis del VPN y la TIR ayuda a determinar si los 

beneficios futuros justifican los costos iniciales. 

 

 

Tabla 21. El Valor Presente Neto y La Taza Interna de Retorno 
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10 Conclusión   

 

Después de analizar todo el proyecto, analizamos que la exportación de 

cerámica artesanal desde Santiago de Cali hacia Madrid sí es una idea viable y 

con buenas oportunidades de crecimiento. El mercado madrileño valora mucho 

los productos hechos a mano, con historia y que sean sostenibles, así que las 

piezas encajan muy bien en ese tipo de consumidores. Además, España tiene 

una fuerte conexión cultural con Latinoamérica, lo cual facilita la aceptación de 

este tipo de artesanías. 

 

En la parte técnica, notamos que los talleres artesanales tienen la capacidad 

para producir piezas de buena calidad, aunque todavía es necesario mejorar 

algunos procesos para trabajar de forma más eficiente y cumplir con los tiempos 

que exige el comercio internacional. También se identificó que la cerámica es un 

producto frágil, pero con un buen empaque y aliados logísticos adecuados, es 

totalmente posible enviarla sin problemas. 

En cuanto al tema legal, Colombia cuenta con acuerdos comerciales que ayudan 

a que estos productos entren a la Unión Europea con menos barreras, siempre y 

cuando se cumpla con las normas y documentos requeridos. Esto representa 

una ventaja importante para el proyecto. 
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Finalmente, el análisis financiero muestra que, si se manejan bien los costos y el 

capital de trabajo, la exportación puede generar ingresos suficientes para 

sostener el negocio. Además, este proyecto no solo tiene un beneficio 

económico, sino también social, ya que ayuda a los artesanos a mejorar sus 

condiciones y a mantener vivas sus tradiciones. 

En general, todo lo estudiado demuestra que exportar cerámica artesanal a 

Madrid es posible y tiene potencial para crecer. Con una buena organización, 

mejoras en los procesos y una estrategia clara, este proyecto puede 

posicionarse en el mercado europeo y darle más reconocimiento a la cerámica 

colombiana en el exterior. 
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11 Recomendaciones   

 

1. Fortalecer la formalización y organización de los talleres artesanales 

Dado que gran parte de los productores de cerámica trabajan de manera 

informal y con recursos limitados, es necesario impulsar procesos de 

formalización, capacitación y acceso a programas institucionales que mejoren su 

capacidad productiva y logística. Esto permitirá cumplir con los estándares 

exigidos por el mercado español y aumentar la competitividad internacional. 

2. Optimizar el proceso productivo sin perder el carácter artesanal 

El trabajo manual prolonga los tiempos de producción, lo que puede generar 

retrasos en los envíos. Se recomienda implementar mejoras técnicas en 

herramientas, hornos y tiempos de secado que agilicen la producción sin 

comprometer la esencia artesanal del producto. 

3. Establecer alianzas estratégicas con proveedores confiables 

Para mitigar riesgos como incrementos en los costos de insumos o retrasos en 

entregas, es importante consolidar relaciones con proveedores estables y 

explorar alternativas de abastecimiento que mantengan la calidad del producto 

final. 

4. Fortalecer las estrategias de empaque y embalaje 

La cerámica es un producto frágil y requiere empaques especializados que 

garanticen su protección durante el transporte internacional. Se recomienda 

estandarizar técnicas de embalaje, usar materiales más resistentes y evaluar 

opciones de estiba adaptadas a exportación marítima o aérea. 



168 
 

5. Aprovechar a profundidad los beneficios del Acuerdo Comercial entre 

Colombia y la Unión Europea 

El TLC ofrece ventajas arancelarias que reducen costos de ingreso al mercado 

español. Es importante capacitar a los artesanos y empresarios en el uso 

correcto del Certificado de Origen y en el cumplimiento de los requisitos 

normativos europeos y españoles. 

6. Desarrollar estrategias de inteligencia de mercados continuas 

Debido al crecimiento del interés europeo en productos artesanales sostenibles, 

se recomienda mantener un estudio permanente sobre tendencias, gustos, 

canales de venta y tipos de consumidores madrileños para ajustar el portafolio 

de productos, precios y diseños según la demanda real. 

7. Impulsar la presencia del producto en ferias, tiendas conceptuales y 

plataformas digitales 

El documento evidencia que Madrid posee un público interesado en cultura, 

diseño y sostenibilidad. Participar en ferias, alianzas con tiendas boutique y 

ventas online ampliará la visibilidad del producto y facilitará su posicionamiento 

en el mercado europeo. 

8. Controlar los costos de transacción y optimizar la logística internacional 

Para evitar sobrecostos asociados al transporte, intermediación y 

documentación, se recomienda consolidar cargas, trabajar con operadores 

logísticos con experiencia en exportación artesanal y digitalizar procesos 

administrativos para agilizar trámites. 
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9. Promover la sostenibilidad como valor diferencial del producto 

El mercado español valora productos amigables con el medio ambiente. Se 

sugiere reforzar prácticas sostenibles en el proceso productivo, incorporar 

empaques ecológicos y comunicar al consumidor final la historia, origen y bajo 

impacto ambiental de las piezas artesanales. 

10. Fomentar el impacto social y cultural como elemento clave de la marca 

La exportación debe resaltar el valor cultural de las piezas y el beneficio directo 

para las comunidades artesanas. Contar estas historias en etiquetas, catálogos 

o campañas digitales puede aumentar la valoración del producto y mejorar su 

diferenciación en el mercado español. 
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