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Presentacion

EL MINCETUR, en el marco de la Estrategia Nacional de Reactivacion del Sector Turismo
2021-2023 que se desarrolla en cumplimiento de Lla Ley N° 31103 declara de “Interés nacional la
reactivacion del Sector Turismo y establece medidas para su desarrollo sostenible”, tiene por
objetivo posicionar al Peri como un lugar de experiencias Unicas sobre la base de su riqueza
natural y cultural, fortaleciendo su reputacion.

Uno de los objetivos, es promouer el desarrollo de una oferta artesanal innouadoraq,
competitiva y que responda a las exigencias del mercado turistico, por ello; este documento
es una herramienta que permitird conuertir Los talleres de artesania en un recurso turistico.

La artesania se nutre de La diversidad de recursos de todas Las regiones del Perd, a través de
cada pieza, es posible develar parte de la historia, costumbres, creencias y sentido estético de
cada uno de estos territorios.

Fundamentalmente, la cultura y la creatividad artistica inspiran al artesano a elaborar,
generacion tras generacion, piegas de finura, bellega, calidad, colmadas de significados
culturales y simbolicos.

Por otro lado, el turismo sustenta parte esencial de la oferta de sus destinos con valores muy
similares a los del mundo artesanal, es decir, creatividad, belleza, tradicion, calidad y mercado.

Pero el turismo y la artesania comparten ademas un territorio, es decir, un espacio fisico muy
propio que los define y donde turistas como compradores, viven experiencias Unicas. Es asi que
un destino turistico y un taller de artesania tejen vinculos, creando nuevas oportunidades de
producto, servicio y experiencias.

Este documento es una herramienta para que los artesanos, no solo mejoren los estdndares
de calidad de sus talleres, productos y seruicios, sino también optimicen la capacidad de
integrarse competitivamente en la oferta de destinos, circuitos, rutas y corredores turisticos
nacionales.

La iniciativa del MINCETUR, a trauvés de la Direccion General de Artesania, busca que los
talleres en territorios de alta vocacién turistica, mejoren el uolumen de venta desde el punto
de produccién con responsabilidad ambiental, y que generen nueuvas fuentes de ingreso, em-
pleo y sostenibilidad econdémica, incorporando el taller de artesania a una oferta innovadora
de servicios turisticos, que cumplan con medidas de bioseguridad preventivas del COVID 19.

Auguramos éxitos a artesanas y artesanos decididos a hacer prosperar sus negocios a través de
la vinculacién con el turismo.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo - MINCETUR
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Introduccion

La Direccion General de Artesania del
MINCETUR en el marco de la reactivacién
econdémica del sector turistico, impulsa la
Adecuacion Turistica de Talleres de Artesania
(ATTA) como un medio para que los artesa-
nos, ubicados en los destinos turisticos del
Perd puedan incrementar y diversificar
sus ingresos, con medidas que comprendan
acciones de prevencion y evitar la propa-
gacién del COVID 19.

EL valor econédmico de la artesania no solo
se compone por aspectos tangibles como
estética, calidad y utilidad sino también,
vehiculiga valores intangibles o inmateriales,
como son la historia, la cultura, la identidad,
Las creencias, La familia, el arte, entre otros.

La ATTA representa una opcion concreta de
generar mayor exposicion al mercado de los
valores inmateriales de la vasta variedad
de expresiones artisticas y culturales de la
artesania peruana.

Por ello, para obtener valor de mercado por
dichos valores inmateriales, se debe priorigar
su promocion. Eso es lo que la ATTA permite:
promover el componente inmaterial de la
artesania para incrementar su valor comer-
cial. A su veg la ATTA educa, sensibiliza y
genera vinculos significativos entre el mundo
de la artesania y el ciudadano a través de la
correcta interpretacién del quehacer artesanal.

En otras palabras, la ATTA permite al artesa-
no diversificar sus fuentes de ingreso sin
afectar su actividad principal que es la
produccion de artesania.

Ademds de atraer mas clientes al taller, la
diversificacion de seruvicios no solo se limita a
los de interpretacion turistica, sino que abre
la puerta a la oferta de servicios de apren-
dizaje y formacién, hospedaje y alimentacion
Yy cuanto mas creativamente pueda ofrecerse
sin desnaturaligar la esencia productiva y
cultural del recinto.



;Cudl es el objetivo de este manual?

EL objetivo es brindar al artesano orientacién EL manual también aporta orientaciones para:

y herramientas practicas para la adecuacién
turistica de su taller. En ese sentido, el manual:

 Explica nociones fundamentales que debe
conocer todo artesano que se involucra con
el turismo.

« Brinda consejos para adecuar espacios
fisicos, mobiliario y equipamiento del taller
asi como capacidades y habilidades per-
sonales, con el fin de asegurar una grata
experiencia turistica.

« Promueve la adopcién de buenas practicas
de produccion, ambientales, gestion y aten-
cion al cliente.

Mejorar La funcionalidad sin que se pierda
la autenticidad y particularidad de cada
taller.

Fortalecer la capacidad del artesano en
trasmitir los valores simbédlicos de su
artesania y consolidar sus habilidades para
relacionarse con el visitante, todo ello con
el fin de lograr mejor precio y mds ventas
en el mismo centro de produccion.

Fortalecer el posicionamiento del artesano
como actor estratégico de la oferta de su
destino turistico.

Consolidar al artesano como socio clave
de la cadena de valor del turismo y de la
artesania.
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Ley del Artesano y
del Desarrollo de la
Actividad Artesanal

(29073).

Articulo 1°.- Objeto de
la Ley “[...] reconoce al
artesano como constructor
de identidad y tradiciones
culturales, [...] preservando
[...] la tradicién artesanal
en todas sus expresiones,
propias de cada lugar,
difundiendo y promoviendo
sustécnicasyprocedimientos
[...], teniendo en cuenta la
calidad, representatividad,
tradicién, valor cultural y
utilidad, creando conciencia
en la poblacién sobre su
importancia econdmica,

social y cultural”.

;Para quién es este manual?

Este manual estd dirigido al artesano que cuenta con Registro
Nacional del Artesano (RNA), dispone de un taller de artesania y
estd determinado en desarrollar la adecuacion turistica de su taller.

EMPRENDEDORES

Iniciativas artesanales individuales,
familiares, comunitarias, asociativas o
gremiales involucradas con aspectos de
innovacién y mejora de la competitividad
del sector artesanal.

Empresas involucradas con el desarrollo
de productos, servicios, promocién y
comercializacién artesanal y turistica.

EMPRESAS

Este manual puede también ser usado como referencia en
actividades de apoyo al sector artesanal por los siguientes actores
y por el publico en general:
Funcionarios de instituciones publicas del nivel
nacional, regional y local, involucrados con las

FUNCIONARIOS cadenas de valor de la artesania, el turismo y las
industrias creativas y culturales.

Centros de Innovacién Tecnolégica de Artesania y
Turismo (CITE), sector académico, organizaciones

civiles, Cooperacién Técnica Internacional,

GESTORES profesionales e interesados en general abocados
al apoyo del desarrollo del sector artesanal, asi
como a la articulacién de las cadenas de valor de
la artesania, el turismo y las industrias creativas y
culturales.




iComo esta organizado este manual?

Los contenidos del manual se organigan de la siguiente manera:

Separador de capitulo

N° de capitulo

Introduccién de capitulo

L i e
i g A 8 n h ek ok I e b e i S
b

Lt ELoris sesba
e e ]

i . o k. L gl el B i
i i o A . . i g b e, b

Cuadros de apoyo

«  Informacién complementaria
«  Testimonios
«  Ejemplos y recomendaciones

MM AT LACIGH TR BOA DN TALLIM DY DF AT AN

L & P e ool mrus i i

- g e 8

Texto Principal

' -
1 b g o e iy kot e v
-

«  Contexto general
« Aspectos a considerar
«  Propuestas de mejora

R A
el

e e ————
P P asasaey

1 e g e e e

__ Ficha de autoevaluacion

Para llenar la ficha de autoevaluacion
usted debe colocar una “equis” en el
cuadro que corresponde a la situacién en
Lla que actualmente se encuentra.

g T e s s et

P e e, e e o g e s v
PSS .

Ca B
et pin e g v
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ARTESANIA Y TURISMO

1.1 El arte nuestro
1.2 Artesania y turismo: ;Como funciona?
EL taller de artesania en el contexto del destino turistico

Ficha de autoevaluacion N° 1
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Experiencia para
compartir

"En 1970, El Salvador vivia
en plena dictadura militar.
Fernando Llort, un pintor
idealista, decidi6 residir en
la comunidad rural de La
Palma, donde la violencia se
hacia sentir. Cierto dia, vio a
un nino frotando una semilla
de copinol y surgié la idea
de crear un nuevo producto
artesanal inspirado en la
realidad palmefa. Creé una
escuela para la confeccién
de artesanias que usaban
materias  primas locales
como la semilla de copinol
y la madera de pino. La
demanda de las artesanias
creci6 dando origen al
estilo palmefio. En 1985,
se abrié un centro cultural
con sala de exposicién, aula
de aprendizaje y tienda de
artesania. El estilo palmefio
es hoy un simbolo de
identidad de El Salvador.

Llort siempre quiso que su
pintura motive el pueblo a
despertar sus raices para
crear una expresion propia.

1
Fernando Llort y el estilo palmeno de EL
Salvador.

1. ARTESANIA Y TURISMO

El furismo no es solo una activi-
dad econdmica a través del des-
plazamiento que las personas ha-
cen de forma voluntaria, sino que
es la via mas directa de desculbrir
nuevas culturas y modos de vivir.
Por su parte, la actividad artesa-
nal es una expresion artistica muy
relevante para el desarrollo del
turismo porque fortalece los vin-
culos entre el visitante y los obje-
tos que representan la identidad
del territorio visitado. Por lo tanto,
el visitante no solo se lleva una
artesania a casa, sino que fransporta un objeto que contiene un legado
cultural que sigue en vigencia por medio de la labor y la creatividad del
artesano, un objeto que, ademds, enriquece la experiencia del visitante de
tal manera que estimula a ofros a seguir su ejemplo y conocer las maravillas
de nuestro pais.

Fuente: Andean Trails

1.1 El arte nuestro

La artesania peruana no deja de sorprendernos por su belleza, diversidad y
capacidad de transmitirnos, de generacion en generacion, conocimientos
y valores de las culturas y tradiciones de nuestro vasto territorio nacional. A
través de la creatividad y el arte, la artesania expresa la evolucion cultural
de nuestras localidades y territorio nacional.

En cada una de nuestras regiones, la artesania peruana vive de cara con el
presente alimentdndose de la sabiduria ganada en el pasado y construyen-
do nuevas oportunidades para el futuro.

14
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1.1.1. Identidad
diversidad cultural
reflejada en la
artesania

Los artesanos de todo el
mundo se inspiran de ele-
mentos similares: la fe y
las creencias, el hombre y
la mujer, la naturaleza, el
nacimiento, el trabagjo, la
muerte, etc. Lo que cam-
bia de un lugar al otro son
las técnicas, los estilos, los
colores y las materias primas
utilizadas. Desde sus orige-
nes en la prehistoria, el “arte

Identidad Cultural

Conviccion de pertenecer a
un grupo social. Con élL y en
él se comparten codigos
culturales de generacidn en
generacion (idioma,

costumbres, creencias...),
valores (honor, confianga,
reciprocidad...) y hasta
cierto punto, preferencias
(gustos culinarios, formas
de festejo, modos de
negociar...).

IDENTIDAD

Identidad Territorial

Es el arraigo que tiene un
grupo social a un territorio.
Lo considera suyo.

La cultura se nutre de ese
territorio y es en éL que esta
se manifiesta en todas sus
expresiones tangibles e
intangibles.

Territorio

Espacio fisico (geografia,
clima, hidrografia, etc.)
donde un grupo social se
asenté y se asienta
encontrando sustento. Este
grupo social da uso y valor
a los recursos disponibles
del lugar bajo formas
particulares de obtencidn,
transformacidn, gestion,
ocupacion, consumo e
intercambio.

Fuente INMATERIA, 2019.

de las manos” o artesania tuvo como objetivo la elaboracion de objetos utilitarios, rituales o decorativos.

La artesania fuvo, tiene y tendrd una importante identificacion con el territorio y la cultura donde se
origina. Con su arte y creatividad, el arfesano nos cuenta sobre la importancia de mantener relaciones
de armonia entre el hombre y la naturaleza, sobre la importancia de fortalecer los lazos comunitarios; nos
cuenta sobre sus antepasados, el carino a su familia o también el deseo de lograr una vida mas préspera.

Desde la artesania, las necesidades de una sociedad moderna deben ser atendidas salvaguardando las
técnicas tradicionales y el medio ambiente

Tipos de Artesania segin Ley 29073:

Artesania
tradicional
utilitaria o artistica

Objetos que expresan costumbres y preservan las
tradiciones de una regidn. Producidos de la misma
forma, generacién tras generacion. Las caracteristicas
principales varian muy poco y el uso que se les da

todavia se relaciona a prdcticas ancestrales.

Por ejemplo: retablos, llicllas,
chumpis,
mdscaras tradicionales, etc.

keros, sombreros,

Artesania Son objetos de origen fradicional en parte o totalmente Por ejemplo: tapices con
. or e . influenciados por las tendencias del mercado o por nuevos disefos, joyeria con
mnogogja utilitaria cambios significativos dados por el impulso creativo del tfendencias de moda, esculturas
o artistica: autor. con materiales sintéticos, efc.

15
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Listado de lineas artesanales peruanas

COD.

01.00

01.01
01.02

02.00

02.01
02.02

03.00

03.01
03.02
03.03

04.00

04.01
04.02

05.00

05.01
05.02

06.00

06.01
06.02

07.00

07.01
07.02
07.03
07.04

Nombre de la linea
artesanal

ALFARERIA Y CERAMICA

Alfareria o loga porosa

Ceramica de alta temperatura

o0 loga compacta

BISUTERIA
Inorgdnicos
Orgdnicos

CERERIA

Cera de abeja
Parafina
Sebo

CUEROS Y PIELES

Peleteria
Talabarteria

FIBRAS VEGETALES

Fibras blandas
Fibras duras

IMAGINERIA

Imagineria contempordnea
Imagineria tradicional

INSTRUMENTOS MUSICALES

Ideofénos
Instrumentos de cuerda
Instrumentos de viento

Instrumentos de percusion
(Membranéfonos)

Nombre de la linea

Nombre de la Linea

coD. artesanal coD. artesanal
08.00 | JOYERIA Y ORFEBRERIA 14.00 | TALLA
08.01 | Joyeria 14.01 | Cdscaras
08.02 | Orfebreria 14.02 | Cuerno
14.03 | Hueso
14.04 | Madera
09.00 | RESINAS NATURALES 1405 | Piedra
09.01 | Shiringa (Hevea Brasiliensis) 14.06 | Sal
14.07 | Semillas y pepas
10.00 | MATES Y HUINGOS
10.01 | Huingos (Crescentia Cujete L.) 15.00 | TEXTILERIA
10.02 | Mates (Lagenaria Vulgaris) 15.01 | Arpilleria
15.02 | Bordados y aplicaciones
11.00 | METALISTERIA 15.03 | Tejido a mano
11.01 | Bronce 15.04 | Tejido a punto
11.02 | Cobre 15.05 | Tejido en telar o tejido plano
11.03 | Fierro o hierro 15.06 | Tela tenida y pintada
11.04 | Hojalata 15.07 | Telas no tejidas
12.00 | PINTURA 16.00 | VIDRIO
12.01 | Pintura Colonial 16.01 | Vidrio pintado
12.02 | Pintura de Pueblos Originarios 16.02 | Vidrio soplado
Amagonicos 16.03 | Vitral
12.03 | Pintura popular 16,04 | Vitrofusion
12.04 | Pintura tradicional de Sarhua
B 17.00 | ARTESANIAS NUEVAS Y OTRAS
13.00 | RECURSO ACUICOLA NO IDENTIFICADAS
13.01 | Recurso fluvial 00.00 | Artesanias nueuas y otras no
13.02 | Recurso lacustre identificadas
13.03 | Recurso marino

16
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ARTESANIA Y TURISMO

Principales lineas artesanales en funcién al volumen de artesanos dedicados

Textileria:Nuestro arte textil comenzd hace miles de anos con la elaboracidén de sogas. Este arte tuvo
su maximo esplendor con los mantos Paracas. Los tejidos y bordados son el resultado de un arduo pro-
ceso de produccién. Casi todas las regiones del PerU tienen una rica tradicién en técnicas, colores e
iconografia textil.

Fuente: MINCETUR. Fuente: Eric Tribut.

Alfareria y Ceradmica: Actualmente, sus usos son utilitarios y decorativos. Ancestralmente, los trabajos en
cerdmica servian también para los ritos, los entierros y para representar la vida cotidiana y los eventos del
antiguo Perd.

Fuente: Eric Tribut. Fuente: Eric Tribut. Fuente: PROMPERU.

17
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Joyeria y Orfebreria: La fradicién de la joyeria peruana remonta a la época de las culturas precolombi-
nas. Los artesanos supieron elaborar con ingenio piezas de orfebreria de gran estética, asi como de valor
cultural y simbdlico. Los diestros artesanos de culturas como la Moche, Wari o Inca dominaron gran
variedad de procesos de extraccion, aleacion y tratamiento de metales como el oro y la plata. Hoy en
dia, el legado del antiguo PerU perdura en el arte orfebre de artesanos provenientes del norte, centro
y sur del pais, expertos en técnicas tan diversas como el laminado, filigrana, engaste, repujado, grabado,
entre ofras.

Fuente: Carole Fraresso. Fuente: PROMPERU.

1.1.2. Situacion de la actividad artesanal en el Peru

e El sector artesanal peruano exporté casi 27 millones de délares americanos en el 2020, llegando a
51 paises y siendo el principal destino exportador los Estados Unidos (ADEX, 2020).

e De las 17 lineas, las que cuentan con mayor niUmero de artesanos registrados en el RNA son por
orden de importancia: textiles, fibras vegetales, metales preciosos y no preciosos y cerdmica
(Fuente: RNA al 30/04/2021).

e Al 30 de abril del 2021, 89 205 artesanos estdn inscritos en el RNA. Cabe destacar que mdas del 70%
de los artesanos registrados son mujeres.

e La mayoria de los artesanos registrados se dedican a mds de una linea artesanal y mds del 50% de
artesanos se encuentran ubicados en las regiones de Cusco (17.3%), Puno (12.6%), Cajamarca
(8.3%), Piura (7.7%) y Lima (7.6%).
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e Alrededor del 50% de los artesanos inscritos son o han sido parte de una asociacion y hanrecibido algun
tipo de capacitacion por parte del Estado, Gobiernos Regionales, municipalidades, asociaciones y/o
organizaciones privadas (PENDAR vy fuentes varias, 2019).

Cuando crece el negocio artesanal, los miembros de la familia ampliada participan en la produccion.
Estos miembros de la familia, externos al ndcleo bdsico, son contratados como colaboradores, o se hace
llamado a personas, de preferencia del mismo origen cultural ya que conocen las técnicas y los dise-
nos. Estos Ultimos trabajan por lo general a destajo, sobre todo cuando hay pedidos importantes como
en Semana Santa, Fiestas Patrias o Navidad. Al contar con apoyo en la produccién, la familia artesana
puede concentrarse en otras labores como desarrollar nuevos disenos, elegir mejores materias primas,
asi como promover el negocio desarrollando actividades complementarias como es el turismo.

Los que elaboran artesania como una actividad complementaria son por lo general amas de casa, pro-
ductores agropecuarios o pequenos comerciantes. Como lo hemos dicho
anteriormente, este manual se dirige a artesanos que se dedican principal- Testimonio del
mente a la artesania y que cuentan con un local (sea propio o asociativo) visitante

donde desarrollan una produccion durante la mayor parte del ano y en

horarios que puedan eventualmente adecuarse a una visita turistica. Los artesanos de Jatari

Wari trabajan con empefo
e intensidad. Después
de pasar algunas horas
con ellos, senti que habia
entrado en una especie
de encuentro del pasado
con el presente, es decir,
el taller era como una
sintesis de la tradicién y la
innovacion.

Estos artistas no son
simples reproductores,
sino que hacen piezas
Unicas y especiales... son
muy creativos con su propia
tradicién.

Linda Bunch,
Inglaterra, Reino Unido
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SITUACION DEL SECTOR ARTESANAL PERUANO: ANALISIS FODA

FORTALEZAS

Habilidad y creatividad de artesanos, comunidades y
pueblos originarios que cuentan con una importante
riqueza e identidad cultural.

Oferta diversificada de productos con: 17 lineas
artesanales y 52 sub-lineas artesanales.

Experiencia de modelos de organigacién artesanal
exitosos con incorporacion de tecnologia e innovacion.

Existencia de normas técnicas de calidad y aplicacién
de la certificacion de competencias artesanales.

Los jouenes artesanos tienen nueuas ideas y energia.

Saben manejar internet y tienen una visién amplia que
integra la artesania a actividades como el turismo y a
Las industrias creativas y culturales.

Marco legal (Ley N° 29073) que reconoce al artesano y
el desarrollo de La actividad artesanal.

Exportadores e intermediarios de artesanias con alto
conocimiento de las exigencias de los segmentos de
mercado nacional e internacional.

Existencia de Centros de Innouacién Tecnoldgica de
Artesania y Turismo (CITE) que brindan servicios en
regiones para promover la competitividad.

DEBILIDADES

Escasa valoracion y conocimiento de la artesania y de
la diversidad cultural asociada.

Débil posicionamiento de la artesania tradicional en
los mercados nacionales e internacionales, asi como
insuficiente informacién y promocioén especifica en
torno a ella.

La variedad de productos en las lineas de artesania es
todavia limitada frente a Llas oportunidades de mercado.

Sobreoferta de productos “repetitivos” en los mercados
artesanales y destinos turisticos.

Pérdida paulatina de
tradicional artesanal.

técnicas de elaboracion

Insuficiente sostenibilidad de Los modelos asociativos.

Baja articulacion al sistema de mercado del turismo.
Por ejemplo, débil interrelacion entre los corredores
turisticos con la artesania. Los pueblos artesanales
tienen una insuficiente oferta de servicios turisticos.

La artesania para muchos artesanos se Llimita a ser una
actividad econémica complementaria.

Alto grado de informalidad en la mayor parte de los
eslabones de la cadena de valor de la artesania.

Insuficiente uso de las Tecnologias de Comunicacion e
Informacién (TIC).

Limitada investigacién e innovacién aplicada al
quehacer artesanal y con ello, bajo impulso a la
productividad, con canales de comercialigacion de baja
rentabilidad y en muchos casos la fijacién de precios no
alcanga el punto de equilibrio.

Insuficiente informacion estadistica sobre la situacion
de la actividad artesanal.

Insuficiencia en la oferta de materias primas de calidad
Y poco acceso al mercado de proueedores formales
para la obtencién de materia prima y servicios afines.

Desconocimiento de muchos artesanos sobre materias
primas restringidas, controladas y prohibidas por el mercado,
asi como respecto a los estdndares y normas de calidad.

Limitado acceso al financiamiento de capital de trabajo
y a productos financieros en general.

Alta concentracion en pocas empresas de la
comercialigacién de la artesania para la exportacion.
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OPORTUNIDADES

EL crecimiento del turismo interno y receptivo en
regiones brindard oportunidades de mayores ventas
y el desarrollo de servicios artesanales articulados a
la cadena de valor del turismo.

Tendencias en crecimiento hacia la valoracién global
de los productos “hecho a mano”.

Consolidacién de nichos de mercado que valoran los
aspectos culturales, el arte étnico, la produccién eco
amigable, el comercio justo, la economia solidaria,
entre otros similares.

La articulacion de la cadena de valor de la artesania

a los sectores de la hoteleria y restaurantes y las indus-
trias creativas y culturales.

Materia prima de gran calidad y diferenciacion por las
caracteristicas mega diversas del pais.

Desarrollo de mayor variedad de canales de promocion
y comercialigacion creativas, asi como asociadas al uso
intensivo de las TIC.

La apertura comercial del Pert en la economia global
abre nuevas perspectivas de articulaciéon comercial con
el extranjero.

AMENAZAS

Desercion de artesanos de la actividad artesanal y
disminucidn del interés de los jéuenes de proseguir con

el saber y negocio artesanal de los padres.

Crecimiento de la competencia de productos sustitutos,
de otros paises y de origen industrial.

Variabilidad de las tendencias del mercado
internacional.

Presencia de productos de imitacién, de bajo precio y de

e Cambio climdtico y desastres naturales pudiendo afectar

el abastecimiento de materias primas de origen natural.

Extraccion irresponsable de materias primas sin
considerar su conseruacion y sostenibilidad ambiental
como es el caso de la totora, el carrigo, productos del
bosque, del ecosistema marino, entre otros.

Insuficiente eficacia de las acciones de proteccion de
los recursos naturales en peligro de extincion.

menor calidad, manufacturadas masivamente. e Situacidn sanitaria en alerta por COVID-19 y variantes.

Fuente: PENDAR y aportes propios.

Muchos artesanos ubicados en destinos turisticos consideran que el turismo es una gran oportunidad de
vender directamente a los visitantes. Sin embargo, se requiere mayor trabajo conjunto con los sectores
institucionales de apoyo, asi como con operadores y agencias de turismo para que se establezcan
estrategias, programas, paquetes, circuitos y rutas que incorporen la visita de talleres de artesania. Mu-
chas veces eso no sucede porque muchos de estos talleres no cumplen con los estdndares minimos
para que la experiencia turistica en el taller de artesania sea memorable.
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Turismo y arte tradicional en el Cusco. Fuente: Condor Travel.

1.2. Artesania y turismo: ;Como funciona?

Cuando un turista compra una artesania quiere saber quien la cred, qué
tipo de materias primas se usaron, cudntas horas tomé elaborarla, qué his-
toria cultural y familiar se asocia a ella, qué significan los simbolos, disefios y
colores... iSil, el turista tiene mucha curiosidad por saber esas cosas. Quiere
entender lo que estd detrds de lo visible y cuando lo descubre, comienza
a valorar la artesania no solo como un objeto bonito sino tfambién como
una pieza valiosa llena de historia y significados. La historia que contamos
de cada artesania es una “puerta abierta™ que invita al turista a desculbrir
y entender lo que nosotros también valoramos. Para que el cliente descu-
bra y valore la rigueza inmaterial de la artesania, debemos hacerle cono-
cer el origen, la historia, el valor... iDebemos contarle la historial.

Es importante destacar que la produccion artesanal elabora objetos medi-
ante la transformacién de materias primas naturales bdsicas, a través de
procesos de produccidn no industrial que involucran mdaquinas y herro-
mientas simples con predominio del frabajo fisico y mental; por lo que hay
que compatibilizar las necesidades de una sociedad moderna con la
salvaguarda de las técnicas artesanales tradicionales y el logro de la
sostenibilidad.
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Testimonio del
artesano

“Gracias al turismo
hoy vendo menos a los
intermediarios. Tengo
la suerte de tener un
espacio para exponer
y vender mis trabajos
en el museo Tumbas
Reales de Lambayeque
y otro lugar que hemos
adquirido con nuestra
asociacién en el nuevo
Parque Artesanal.”

Petronila Porras
Ciudad Eten, Lambayeque

“Hay algunos grupos
gue nos  contactan
directamente por la
pagina web, pero son
todaviapocos. Un parde
agencias también traen
grupos, sobre todo
franceses. Es necesario
que las agencias den
mas tiempo que les
dan a los turistas para
visitarnos. La otra vez
vinieron, pero apenas
tuvieron tiempo de
bajar del bus y ver la
asociaciéon. El gufa los
apuraba y no tuvieron
suficiente tiempo de
escucharnos nuestra
historia ni  comprar

nuestros productos.”

Inocencio Fernandez
Lurin, Lima
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LA IMPORTANCIA DEL PATRIMONIO INMATERIAL EN EL TURISMO Y LA ARTESANIA

La artesania es cultura, conocimiento, historia y muchos significados...
{EL TURISTA QUIERE DESCUBRIR, ENTENDER Y PARTICIPAR DE TODO ESO!
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1.2.1. Consideraciones bdsicas sobre el turismo

Segun el perfil del turista extranjero 2019 de PROMPERU, el 58% de arribos al Pery son latinoamericanos,
19% de Estados Unidos y paises anglosajones, 17% europeos, 4% asidticos y 2% de Africa y Oceania.
El Pery fue el sexto pais mds visitado de Sudamérica con 4 122 216 de llegadas internacionales. Al 2022,
se espera un crecimiento sostenido del 4% anual. El gasto promedio del turista extranjero fue de
1041 ddlares americanos con un promedio de 10 dias de permanencia en nuestro pais. Finalmente, las
5 regiones mds visitadas por los turistas extranjeros fueron Lima, Cusco, Tacna, Puno y Arequipa.

Por ofro lado, el perfil del vacacionista nacional 2019 de PROMPERU nos informa que 1.66 millones
de residentes peruanos visitaron algun destino nacional por vacaciones, recreacion u ocio. El gasto
promedio por persona fue de 476 Soles de los cuales 21% fueron gastados en compra de artesanias. El
promedio de permanencia en el destino visitado fue de 4 dias. Finalmente, las 10 regiones mds visitadas
fueron Lima, Ica, Piura, Cusco, Junin, Ancash, Arequipa, La Libertad, Cajamarca y Lambayeque.

R

EL Pert es uno de [l AL 2021 el Perti cuenta [§ AL 2021 el Perd cuenta con 12
Los paises de mayor W con 12 sitios declarados § elementos representativos del
mega diversidad en @ patrimonio mundial de @ patrimonio cultural inmaterial de
el mundo. la humanidad. la humanidad y de buenas prdcticas
para su salvaguarda (UNESCO).

ELPert esunodelos
7 focos originarios
de cultura en el
mundo.

Fuente: Eric Tribut

En turismo, es Util enfender qué es un recurso turistico, qué es un afractivo turistico y como se construye
un producto turistico. Con el ejemplo del pueblo artesano de Nuna Challay intentaremos explicar de
manera simple estos conceptos:

Nuna Challay es un lugar donde mds de la mitad de sus 100 familias son artesanas desde muchisimas
generaciones. Este pueblo es antiguo y es uno de los 5 pueblos mds bonitos del Perd. Casi todas las casas
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son fradicionales, hechas con piedra, adobe y te-
jas y las familias las mantienen bien, con drboles
enla plaza y una hermosa iglesia. Hasta la munici-
palidad es tradicional y todos estdn orgullosos de
ella. Los alrededores tienen chacras cultivadas,
bosques en laderas, los rios estdn limpios y hay un
paisaje de montanas que se puede ver desde el
pueblo. Los vecinos se llevan muy bien entre ellos
y por lo general son muy amistosos cuando viene
gente de fuera para gozar y participar de las fies-
tas tradicionales, muy singulares y que no se dan
en ofros lugares. Las danzas son coloridas, la musi-
ca es alegre y la comida deliciosa. Las familias ar-
tesanales trabajan en sus talleres y ofras lo hacen
colectivamente en un par de talleres asociativos.
Hay buena produccién, una calidad reconocida
y un estilo muy propio del lugar.

Cuando lo que tiene un territorio y una comuni-
dad puede atraer la atencidén de un turista, po-
demos calificarlo como recurso turistico. Estos
recursos caracterizan un territorio, su gente y las
actividades que se realizan. En Nuna Challay exis-
ten varios recursos turisticos:

® Recursos de la naturaleza y el paisaje rural: la
campina, los bosques, rios y montanas de los
alrededores de Nuna Challay.

® Recursosdelaarquitecturaydelosmonumentos
historicos: un pueblo tradicional ancestral, una
plaza e iglesia colonial.

® Recursos de la cultura y de las actividades
productivas: la artesania tradicional con
disenos y formas particulares.
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® Recursos de la identidad y de las
manifestaciones tradicionales: las fiestas,
danzas, musica y gastronomia.

Un atractivo turistico significa que los recursos de
unlugary de su gente tienen un encanto muy par-
ticular, especial o Unico que es capaz de atraer
a mucha gente. El recurso es un atractivo turistico
cuando este tiene caracteristicas muy bellas, va-
liosas, misteriosas, originales y/o Unicas. Un lugar,
una construccién, una actividad, un conocimien-
to, un acontecimiento pueden ser atractivos tu-
risticos. Nuna Challay tiene varios afractivos turis-
ticos:

® Todo el pueblo de Nuna Challay es un
atractivo turistico ya que es un conjunto
de construcciones tradicionales bellas, con
historia y bien mantenidas. El aspecto fisico
del pueblo puede llamar la atencién del
turista y motivar la visita, aunque no hubiera
artesania en el lugar. En cambio, si el pueblo
tuviera muchas construcciones de cemento
y calamina, con muros sucios y despintados,
muy probablemente no seria atractivo para
el turismo. No llamaria la atencidén del turista
porque lo consideraria muy parecido a
cualquier otro lugar medio urbano-rural del
Peru, feo, triste y descuidado.

® La actividad artesanal en Nuna Challay es por
si sola un atractivo turistico. Los artesanos estdn
vinculados a su cultura y se sienten orgullosos.
Sus productos son de calidad, las lineas
artesanales y los disenos son muy diferentes
de ofros lugares. Muchos trabajan en talleres



ARTESANIA Y TURISMO

familiares o asociativos bien constituidos. Ademdas, los artesanos hacen parte de una comunidad muy
unida y hospitalaria. Es muy probable que una actividad artesanal tan particular como esta pueda
atraer turistas, aunque se desarrolle en un pueblo poco atfractivo. En todo caso, no es el caso en Nuna
Challay. Siempre es mejor para la actividad artesanal que el pueblo donde se desarrolla sea atractivo
y tenga historia. Es mejor aun si hay danza, musica, hospitalidad y naturaleza alrededor.

El producto turistico no es algo que hay, es algo que se hace. Ademds de necesitar atractivos tangibles
(sitios culturales, naturales, entre otros) e intangibles o inmateriales (tradicion artesanal, historia, cultura
viva, entre otros), un producto turistico requiere organizacion e institucionalidad, infraestructura bdsica,
vias, servicios turisticos, demanda turistica y una comunidad anfitriona. A continuacion, detallamos algu-
nos conceptos bdsicos de turismo:

RECURSOS Y Pueden ser de origen natural o cultural, tangibles o intangibles = :
ATRACTIVOS y relinen caracteristicas que en conjunto atraen, despertando
TURISTICOS el interés de visita.

Es la capacidad local de acoger con la misma calidez y cortesia

HOSPITALIDAD al visitante local, regional, nacional e internacional.

Si no hubiera vias bien mantenidas, sefalizadas y seguras para

INFRAESTRUCTURA | llegar a Nuna Challay no se podria hacer turismo. Los turistas no

TERRITORIAL, vendran si no hay orden, formalidad, conservacion, seguridad,

FACILITACION Y lugares limpios, agua potable, informacién, comunicacién y

SEGURIDAD transportes, entre otros aspectos que aseguran la calidad de la
experiencia turistica.

Si no hay dénde comer, dénde dormir, hacer actividades en
Nuna Challay, el turista no querra ni podra quedarse. A medida ...
que crece el turismo, se necesitan también lugares para tomar &
_ SERVICIOS un café, quizé divertirse en la noche. Igualmente, el turista 7

TURISTICOS Y AFINES | necesita servicios que no son exactamente turisticos, pero
que le permiten satisfacer sus necesidades en lugar visitado.
Estos son, por ejemplo, tiendas, bancos o cajeros automaticos,
farmacias, grifos, conexién a internet, entre otros.

Fuente: Eric Tribut, Cristina Suana y Céndor Travel.
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Nuna Challay puede tener todo, pero necesita organizarse con
instituciones que la representen y se articulen con otros actores
del turismo, de la artesania y del territorio. Necesita gente
preparada, honesta y que la represente haciendo que las cosas
funcionen. Eso quiere decir, buscar soluciones a problemas
existentes, promover alianzas, asi como dar a conocer toda esta
gran oferta a todos los posibles tipos de clientela turistica. Se _
INSTITUCIONALIDADY necesita informar, promover, mostrar y ofrecer comercialmente
PARA LA GESTION, [ |a oferta de Nuna Challay por diferentes medios y canales,
PROMOCIONY Yy en particular por los medios digitales asociados a las TIC.
COMERCIALIZACION] Necesitamos tener una imagen de cara al mercado que
TURISTICA permitan que nos identifiquen con facilidad, que nos diferencie
de competidores y haga que nos recuerden. Necesitamos que
sepan que nos esmeramos y ofrecemos una experiencia diferente
con estandares de calidad. Podemos ser el lugar mas bonito del
mundo, pero si nadie sabe que existimos, o nadie sabe lo que
ofrecemos... no pasara nada.

Todo lo que ofrecemos tiene un precio en el mercado, es decir,

un valor monetario que el cliente estad dispuesto a pagar por
vivir la experiencia Nuna Challay. Si lo nuestro es muy bueno,
diferente y de calidad, nuestros precios podran ser buenos, es

PRECIO decir, dejarnos buenos margenes de rentabilidad. Si nuestra
oferta es basica en cuanto a calidad u otros ofrecen lo mismo
gue nosotros, entonces el precio que podremos obtener nos w)
dard margenes muy bajos de rentabilidad. Progresivamente, eso d
hard poco sostenible mantener nuestra oferta de turismo, es *\"é‘.
decir, en algiin momento, es mas que seguro que quebraremos. 4.4

Fuente: MINCETUR

Por todo lo dicho anteriormente, en Nuna Challay hay mucho trabajo por hacer para lograr un produc-
to turistico de calidad. Por otfro lado, debemos convencernos que el turismo no es solo un negocio de
operadores, agencias de viaje, hoteles y/o restaurantes. El turismo es también un negocio que involucra
activamente a pequenos emprendedores, comunidades organizadas y territorios con instituciones con-
solidadas, todo ello con la finalidad de brindar una experiencia turistica memorable para el visitante.
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Turismo Sostenible, la Gnica
forma de hacer turismo
La actividad turistica se desarrolla a través de una gestion responsable de Los recursos territoriales con el

de fin de asegurar la calidad de la experiencia turistica y satisfacer las necesidades econémicas, sociales
y estéticas de ciudadanos y visitantes.

EL territorio con atractivo turistico debe mantener La integridad cultural, Los procesos ecolégicos esencia-
les y todos los sistemas que apoyan la vida.

Las prdcticas de gestion sostenible son aplicadas por todos Los actores involucrados, en todo el territorio
y a todo tipo sitio, actividad y servicio turistico.

Fuente: Sistema de La Naciones Unidas, Inmateria, 2019.

El turismo debe ser sostenible en todos sus niveles y debe compartir valores comunes con el sector
artesanal.

Los actores deben crecer promoviendo el desarrollo de emprendimientos individuales y comunitarios,
brindando igualdad de oportunidades para mujeres y jovenes.

Los actores deben promover el desarrollo econdmico local y una mayor relaciéon entre la cadena
de valor del turismo y las cadenas de valor de la artesania, agricultura, actividad agropecuaria y los
ofros sectores econdmicos de base comunitaria.

Los involucrados no deben “explotar” los recursos, delben mds bien aprovecharlos responsablemente
a través del rescate, conservacion y puesta en valor.

Los actores deben promover mayor orgullo de ciudadanos y comunidad por su identfidad, cultura y
valores. Asi como aportar a un mayor arraigo y valorizaciéon del territorio.

En la artesania y el turismo, las buenas prdcticas ambientales buscan que estas actividades se de-
sarrollen en un marco de sostenibilidad y responsabilidad ambiental y social.

El uso responsable de los recursos turisticos ayuda también a recuperar, conservar e integrar los patri-
monios cultural, natural y social.

Los actores deben preservar a través de la produccidn artesanal los valores culturales, histéricos y la
identidad nacional, y que los actores involucrados asuman el compromiso para la conservacion y uso
sostenible de los recursos del ambiente.
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e Los involucrados deben interesarse por dar va-
lor al mercado a la singularidad, cotidianidad
y autenticidad de cada pueblo vy territorio, asi
como no incentivar con fines solo comerciales
la “teatralizacién” de la cultura viva local.

e No requiere de enormes gastos de inversion
ya que valoriza el ingenio, los conocimientos
colectivos, la creatividad individual, el uso
de los materiales locales, la belleza de la
arquitectura tradicional, entre ofras riquezas
de territorio.

e Promueve el encuentro enire personas de
realidades y culturas distintas (poblador
— visitante), la construcciébn de vinculos
emocionales entre ellos (amistad y carino) y
“puentes” de aprendizaje mutuo.

1.2.2. La relacion entre el turismo y la
artesania

+ PRODUCTO ARTESANAL DE CALIDAD

+ SERVICIO TURISTICO DE CALIDAD

PRODUCTO ARTESANAL DE CALIDAD
SERVICIO TURISTICO DE CALIDAD

== SATISFACCION DEL CLIENTE
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Para que el turismo vy el taller de artesania vayan
de la mano, el artesano debe mejorar su orga-
nizacion, sus capacidades en servicio, el orden,
belleza y funcionalidad de su infraestructura y
asegurar la calidad del producto artesanal. En to-
dos estos aspectos, hay un elemento en comun:
la calidad. Un taller sucio, desordenado, con per-
sonas sin carisma para atender visitantes, sin pro-
ductos para exponer, NO es un taller de artesania
afractivo para el turismo.

Para incorporar el taller a la oferta turistica del
destino es necesario:

e Ser accesible, es decir, que se encuenire
conectado a circuitos con flujo de visitantes
0 que se encuentre en centros de soporte del
destino turistico.

® Ejercer el rol de anfitribn con carisma,
disponibilidad y cortesia a fin de recibir, explicar
y atender a los clientes interesados en visitar el
taller.

e Contar con una infraestructura segura,
atractiva y funcional. Los turistas aprecian mds
las construcciones que guardanrelaciéon conla
arquitectura tradicional y/o tienen acabados
y mobiliario disenado con materiales oriundos
de la localidad.

® Contarconunaactividad artesanalen marcha.
En efecto si en el taller, la actividad productiva
es minima, pues no habrd mucho que ensenar
al turista.

® Estar provisto de suficiente stock de productos
artesanales para que puedan ser expuestos
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y comercializados en el mismo cenfro de
produccion.

® Confar con mds de un espacio fisico para
poder desarrollar un recorrido de visita por
etapas productivas. A esto se suma que todos
los ambientes se encuentren ordenados,
aseados y senalizados.

e Contar con espacios adicionales como
servicios higiénicos, espacios de descanso,
zonas de recepcidén y venta, entre otros
servicios que puedan ser incorporados para
generar mads servicios y mds facturacion en el
taller.

e Finalmente, serd muy importante contar con
mobiliario funcional y atractivo, decorar los
espacios, sin recarga ni saturacién, usando
lo mds que se pueda objetos que pongan en
valor la produccion artesanal, la cultura local,
los valores de la familia artesana y el territorio.

Algunas ventajas adicionales de articular artesa-
nia y turismo son también:

e Tener produccién artesanal no solo para las
campanas tradicionales de venta de artesania
como por ejemplo en Navidad, sino también
en las tfemporadas altas del turismo en nuestra
localidad.

La relacién con el cliente en el mismo centro de
produccion aumenta la posibilidad de obtener
mejores precios ya que, por un lado, el cliente
descubre y valora mds lo que hay detrds de la ar-
tesania y por el otro lado, se disminuyen los costos
de infermediacion comercial, flete, entre otros.

31

Es recomendable contar con un mostrador en el taller.
Fuente: ECOMUN GEA.

Un turismo mal planificado afecta el
precio y el valor del producto artesanal

Cuando el turismo crece masivamente vy sin plo-
nificacion, muchas veces se observa que los pro-
ductos artesanales con alto valor cultural de ese
mismo territorio pierden peso en el mercado de-
jando progresivamente espacio a la oferta de
objetos manufacturados cuyos motivos y signifi-
cados son simples imitaciones de la cultura local,
producidos para un consumismo barato, de mal
gusto y masivo. Los productos artesanales tradi-
cionales se distorsionan y pierden relacion con
su origen vy finalidad, sus proporciones cambian
radicalmente, se sustituyen las materias primas y
técnicas de manufactura tradicional. Con todo
ello, la verdadera artesania perece lentamente
para dejar paso a la venta del objeto “souvenir”,
muchas veces sin el valor del *hecho a mano”.
En la imagen siguiente, se explica codmo se aso-
cia el precio con el valor real (material e inmate-
rial) de nuestra artesania:
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VALORIZACION DEL ARTESANO

VALOR'Y PRECIO DEL PRODUCTO ARTESANAL

MERCADO DE MENOR TAMANO
PRIMA EL VALOR CULTURAL
EL PRECIO RECONOCE LOS VALORES
INMATERIALES DEL PRODUCTO
ARTESANAL

|

Priman los significados simboélicos
plasmados en el objeto por los artesanos,
su mano creadora, el “hecho a mano”, el

valor cultural asociado, el origen y calidad
de la materia prima, asi como la ubicacion
del lugar de produccidn.

MERCADO DE MAYOR TAMANO
EL VALOR CULTURAL SE DILUYE
EL PRECIO RESPONDE SOLO A LAS
TENDENCIAS ACTUALES DE CONSUMO

EL mercado dicta qué elaborar. Se produce

en funcién de las tendencias del mercado.
Los valores culturales se trastocan o
erosionan en funcién de los actuales
criterios de consumo. Por Lo general, los
productos se comercialigan a precios bajos.

PRODUCTO
ARTESANAL
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MERCADO DE MENOR TAMANO
PRIMA EL VALOR ARTISTICO
EL PRECIO REPRESENTA EL
RECONOCIMIENTO DE LA CREATIVIDAD
ARTiSTICA DEL ARTESANO

Priman Lla creatividad del artesano y sus
conocimientos aplicados. EL objeto es una
expresion artistica Unica e irrepetible.
Obtiene mas valor por la trayectoria y
reconocimiento de su autor.

VANVW3d

MERCADO DE MAYOR TAMANO
EL VALOR ARTISTICO DESAPARECE
EL PRECIO ES DEFINIDO POR TERCEROS

Priman La vision externa de un disefiador a
empresa, Los cuales tercerigan la

produccion del objeto del artesano. Este
ultimo cumple la funcién de obrero
calificado brindando un servicio de
magquila. La funcién del precio no depende
del artesano y el producto de su venta no
le genera un beneficio directo.

Fuente: INMATERIA, 2019.
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Cabe recordar que la articulacion de la artesania
con el turismo brinda al artesano la posibilidad de
generar ingresos desde varias perspectivas. Por
ejemplo:

® Cobro de una tarifa por la visita interpretativa
del taller de artesania.

® Venta directa de los productos artesanales en
el centro de produccion.

® Venta de publicaciones, postales vy
merchandising en general asociados a la
produccion artesanal, la cultura y el territorio,
asi también una oferta de productos afines
como kits para aprender a realizar un proceso
productivo, juegos educativos, kits de materias
primas, de herramientas, entre ofros.

® Servicio de personalizacion que se lleva a cabo
realizando, por ejemplo, una aplicacion de
bordado en una prenda del visitante, frmando
y personalizando el objeto artesanal comprado,
aceptando un pedido de obra personalizada a
ser enviada por encomienda, entre otros.

® Servicio de clases corfas por procesos
productivos, formacién de un dia entero o
de mayor duracion asociandolo a estadias y
pasantias de aprendizaje.

® Venta de alimentos y bebidas (agua, gaseosas,
galletas, café, mates y similares).

® Servicio de preparacién de desayunos,
almuerzos y/o cenas en el dmbito del taller.

® Servicio de hospedaje vivencial en el taller.

El turismo vy la artesania pueden crecer conjunta-

mente. La artesania obtiene nuevos mercados,
mas visibilidad y prestigio. El turismo gana incre-
mentando y diversificando el tipo de actividades
gue puede ofrecer en un destino turistico. El furismo
asociado a la artesania gana mds riqueza y con-
tenido cultural, mds proximidad con la creatividad
artistica del artesano y la cultura viva asociada.

Es importante también considerar que la artesa-
nia ha entrado con fuerza en la decoracién, mo-
biliario y objetos utilitarios para la industria hotele-
ra y gastronémica.

Pero un taller de artesania muy aislado muchas
veces no logra una articulacion efectiva con la
dindmica del turismo. Por ello, no hay que con-
siderar a los ofros artesanos y sus falleres como
una competencia que resta, mds bien hay que
verlos como potfenciales socios que suman. Asi
pues, mds talleres de artesania adecuados turis-
ficamente con productos de alta calidad capta-
rédn muchos mds clientes. Es mejor hacernos fuer-
tes colectivamente y trabajar colaborativamente
para tener mds impacto en el mercado turistico.
Trabajar de la mano con otros artesanos nos da
mayor capacidad de negociar y generar alian-
zas mds rentables con operadores y agencias
de turismo. Si somos mds, somos mas visibles, mds
atractivos para el mercado y por tanto podremos
obtener mds visitantes y mds venta de productos.

Las propuestas artesanales arficuladas al turismo,
que mejor funcionan en los destinos turisticos, es-
t&dn muchas veces asociadas a la existencia de
conglomerados artesanales como son los pueblos
tradicionales, barrios o rutas turistico-artesanales.
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En ellos, se concentran talleres abocados a una o
a varias lineas artesanales. Algunos ejemplos lafi-
noamericanos emblemadticos de ello son:

* RAaquira, Ricaurte, Colombia. Pueblo de
arfesanos considerado como la “Capital
de la artesania colombiana”. Desde la era
precolombina, se desarrolla la alfareria en ese
lugar también conocido como la “Ciudad de
las Ollas”.

Fuente: Rdquira, Colombia.

* Pueblo Artesanal de Horcén, Valle del Elqui,
Chile. Poblado rodeado de montanas donde
mds de 50 artesanos confeccionan y venden
en sus talleres y ferias artesanales locales,
diversas obras que van desde la cerdmica, la
pintura, las fibras vegetales, la talla de madera
y la confeccién de mobiliario rustico.

Fuente: ELqui, Chile.

* Zinacantan, Chiapas, México. Poblado
que hace parte de la reserva ecolégica de
Huitepec. La tradicion artesanal es el tejido en
telar y el bordado hecho por mujeres. Todo el
pueblo brilla de color con variados telares que
adornan las calles.

|y

Fuente: Zinacantdn, Colombia.

* Casirq, Jujuy, Argentina. La cerdmica en este
pueblo a 3 600 m.s.n.m. estd muy arraigada.
Los habitantes aprenden este oficio como
un juego cuando son ninos. La artesania
producida no solo se vende en la localidad,
sino también es parte de la oferta de todas
las ferias artesanales de |la provincia de Jujuy.

En el Pery, algunos pueblos y barrios
tradicionales han logrado un posicionamiento
de su oferta artesanal en el mercado turistico
como lo veremos en el mapa que se presenta
a continuacion:
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MAPA DE IDENTIFICACION DE ZONAS GEOGRAFICAS DE TURISMO Y ARTESANIA

Conglomerados y
rutas artesanales

Focos de principal
interés turistico

Conglomerados y
rutas artesanales

Focos de principal
interés turistico

)

LIMA

« Lima Metropolitana

« Ciudad de Lima Metropolitana

« Cochas Grande, Cochas Chico,

« Valle de Mantaro

+ Yauyos + Hub y capital nacional Hualhuas, San Jerénimo de Tunan  « Andinismo
« San Pedro de Cajas « Selua Amagdnica, Chanchamayo
« Ciudad del Cusco (San Blas) « Ciudad del Cusco , « Comunidad Shipibo-Conibo
« Chinchero y Huallyabamba + Valle Sagrado de los Incas 9 JUNIN (Shawan Rama)
+ Valle Sagrado de los Incas (Pisac)  « Corredor Puno-Cusco, Raqchi, + Comunidad Ashaninka
e Cusco + Poblado artesanal de Pinapampa  Andahuaylillas . Acos
(Andahuaylillas) « Machu Picchu + Quilcas
+ Sicuani « Parque Nacional del Manu + Chilca
+ Paucartambo
« San Marcos « Ci in i
+ Grocio Pardo + Reserva Natural de Paracas @ CAJAMARCA + San Miguel Cludady campina de Cajamarca
+ Chincha - Lineas de Nasca
9 ICA + EL Chaco, Paracas « Lamas, barrio artesanal EL Wayku  + Selua Amagonica y ANP
: NFSCO (comunidad Kichwa)
* Pisco @ SAN MARTIN + Chaguta
_, . i « Rioja
e AREQUIPA + Valle y Carién del Colca . CIU_d’Od de Arequipa
(La Pulpera) + Candn del Colca + Huamanga, barrio Santa Ang, co-  « Ciudad de Huamanga
. Pucard ' . Logp Titicaca . @ AYACUCHO ) gsir:ﬁigd artesanal de Huascahura »gg;;dﬂo(rj;l\ll?]rlczuﬁ’:jslo de Quinua
e PUNO « Isla Taquile « Flujo transfronterizo . Sarhua
+ Islas Uros
+ llave
@ TUMBES : gunf:tus : I?qus, foL Y pla;ia '
9 TACNA + Sama + Flujo transfronterizo orritos ujo transfronterigo
« lquitos, comunidad Urarina « Selua Amagdnica y ANP
+ Chulucanas (La Encatada) + Olas, sol y playa @ LORETO « Comunidad Cocama Cocamilla « Ciudad de Iquitos
9 PIURA + Catacaos + Flujo transfronterizo (Padre Cocha)
+ Simbild
« Huarag « Andinismo Q AMAZONAS + Valle del Alto Uctubamba, pueblo  « Ciudad de Chachapoyas
« Carhuayoc + Callején de Huaylas artesanal de Huancas « Fortaleza de Kuélap
9 ANCASH - Taricd - Chauin de Hudntar + Catarata Gocta
« Olas, sol y playa
@ HUANCAVELICA - Youli
+ Campina Moche + Ciudad de Trujillo + Castillapata
+ Huanchaco « Ciudadela de Chan-Chan
e LA LIBERTAD + Otugco (Huacaday) « Cultura Moche + Comunidad Ese’Ejja (Pueblo de « Selva Amagonica y ANP
+ Valle de Chuyugual « Olas, sol y playa @ MADRE DE DIOS Infierno) « Flujo transfronterizo
« Eten « Culturas Sicdn y Sipdn @ MOQUEGUA + Flujo transfronterizo
« Ferrefiafe - Olas, sol y playa
@ LAMBAYEQUE : morropg + Comunidades Ashaninka y + Flujo transfronterizo
: /onsefu @ PASCO Yanesha
+ Tucume
+ Incahuasi

« Comunidad Shipibo-Coribo de
Yarinacocha (San Francisco, 11 de
Agosto y Limongema)
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+ Selua amagonica y ANP
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Regiones con mayor flujo
de turistas nacionales e internacionales.

Regiones con flujo importante
de turistas nacionales y flujo moderado internacional.

Regiones con flujo moderado
de turistas nacionales y flujo minimo internacional.

Regiones con mercado turistico en desarrollo o
sin destinos turisticos posicionados

Fuente: MINCETUR, PENDAR, PENTUR y PROMPERU.
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1.3. El taller de artesania en el contexto del destino turistico

El éxito turistico del taller de artesania depende del éxito del destino turistico donde se ubica.

1.3.1. Tipos de articulacion territorial entre Los sectores de La artesania y del turismo

Desde el enfoque territorial, los actores del turismo y de la artesania promueven el desarrollo de iniciati-
vas que comparten valores culturales, paisajes, infraestructura y servicios comunes. Son dos cadenas de
valor que se relacionan para potenciarse mutuamente, es decir, incrementan la creacion de valor me-
diante la oferta de productos y servicios asociados, logrando a su vez, a través de una oferta conjunta,
disminuir costos de promocién y comercializacion.

¢ QUE ES UNA CADENA DE VALOR?

Diagnéstico y planificacion
(PERDAR, PERTUR)

INNOVACION Y DISENO
En relacion a los productos, actividades,
seruicios Yy experiencias turisticas
asociadas a la artesania.

COMERCIALIZACION
En relacién al acceso a canales
comerciales, asi como al
aseguramiento de la calidad.

TURISMO Y
ARTESANIA EN
DESTINOS TURISTICOS

INSUMOS PARA LA PRODUCCION
En relacion al fortalecimiento de
capacidades, segmentacion de
mercados, perfiles de inversion y puesta
en valor de recursos artesanales
capaces de articularse a la oferta
PRODUCCION turistica del destino turistico.

En relacion a la ejecucién de la puesta en uso

publico de productos, servicios y experiencias
turisticas asociadas a la artesania.

PROMOCION

En relacion al disefio y desarrollo de
estrategias y herramientas enfocadas a
captar segmentos y nichos de mercado.

Fuente: INMATERIA, 2019.
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Los centros de produccion, como los talleres de artesania, encuentran formas variadas de agruparse y
articularse a la oferta turistica territorial, asi como promoverse integradamente en el mercado. Entre las
formas mads exitosas, destacamos las siguientes:

Pueblo, barrio o comunidad artesanal (conglomerados artesanales):

Pueblos, barrios y comunidades artesanales se organizan alrededor de un eje estratégico de desarrollo
econdmico local: la produccién y venta de artesania. Es asi que alrededor de plazas y calles se concen-
tran coloridamente talleres, tiendas, stands, centros de exposicidon y servicios turisticos que promueven
y hacen brillar la artesania local. Barrios como Santa Ana en Huamanga, el Wayku en Lamas, Nuevo
Lurin en Lima o San Blas en Cusco son muestra de lugares que han logrado, gracias a sus asociaciones
de artesanos, un cierto nivel de posicionamiento turistico en el pais. En el caso de pueblos artesanales y
comunidades originarias, los ejemplos son variados y pueden ser disfrutados en costa, sierra y selva:

Pueblo artesanal de Quinua, Huamanga, Ayacucho Comunidad ceramista de Huancas, Chachapoyas, Comunidad artesanal San Francisco (Pueblo origi

nario

Fuente: Eric Tribut. Amagonas Shipibo-Conibo), Yarinacocha, Ucayali.
Fuente: CITE UTCUBAMBA Fuente: Manuel Medir, Diario Oficial EL Peruano.

Circuitos y rutas artesanales:

La diferencia entre un circuito y una ruta artesanal es que el circuito parte de un lugar para retornar
al mismo punto de partida. En cambio, una ruta articula un lugar a ofro y en el itinerario suelen existir
atractivos variados y/o lugares de interés alrededor de una temdatica en especial, como es el caso de
la artesania.

En el caso de los corredores, los entendemos como un itinerario que articula mds de una regién y su
trayecto puede ser realizado, incluyendo pernoctes durante la ruta. Ejemplos de algunos corredores
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turisticos y artesanales en el Pery son el Puno — Cusco con lugares de interés artesanal como Pucard,
Ragchi o el poblado artesanal de Pinapampa en la provincia de Andahuaylillas. Igualmente, el corredor
La Libertad - Lambayeque o Ruta Moche articula en su recorrido birregional, lugares de interés artesanal
como Huanchaco, Magdalena de Cao, Pacasmayo, Lambayeque, Mérrope, TUcume, entre otros.

REGION LA LIBERTAD

REGION LAMBAYEQUE

Destino turistico Region  Prouincias  Distrito Centro Poblado
Trujillo Moche Moche
Trujillo Trujillo
Huanchaco Huanchaco
Ascope Chicama Chicama
La Libertad Magadalena Magadalena
de Cao de Cao
Pacasmayo  Pacasmayo Pacasmayo
Otugco Otugco Otugco
Sancheg Huamanchuco  Huamanchuco
Carrion
Ruta Moche Lambayeque Lo'mbageque Lofnbageque
Libertad) Ticume Tcume
Lambayeque
ded Chiclayo Chiclayo Chiclayo
Monsefu Monsefu
Etén Etén
Ferrenafe Incahuasi Incahuasi
Canari Canari
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Sani

Fuente: Direccion de Desarrollo Artesanal, Direccion
General de Artesania, MINCETUR, 2019.
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Cabe destacar que las rutas y corredores temdaticos, como es el caso de la artesania, requieren estable-
cer previamente, un sistema de senalizacién homogéneo y centros de informacién en puntos estratégi-
cos del itinerario. Es también necesario contar con estrategias de promocién de todo el recorrido y de
su oferta de productos y servicios en medios fisicos y digitales. Finalmente, alrededor de una gran ruta o
corredor turistico artesanal, se pueden desarrollar circuitos secundarios o complementarios, servicios y
actividades nocturnas y todo aquello que enriquezca la experiencia global y permita ampliar la estadia
y gasto del visitante.

EJEMPLO DE PUEBLO ARTESANAL

PUEBLO ORIGINARIO KICHWA, COMUNIDAD ARTESANAL DEL BARRIO DEL WAYKU, LAMAS, SAN MARTIN

Visita de una duracién promedio de medio dia (half-day).

Propuesta de actividades:

e Paseo por el barrio del Wayku donde familias artesanales ofrecen visitas interpretativas a sus centros
de produccion.

® Exposicidn-venta de artesania en centros de producciéon y tiendas.

Adicionalmente, para grupos organizados de visitantes, se ofrece la posibilidad de que un grupo de
mujeres mayores del pueblo originario Kichwa cuente mitos y leyendas locales.

La comercializacién se realiza esencialmente a través de agencias locales y la visita de turistas indivi-
duales. Se generan ingresos complementarios por la venta de abarrotes, almuerzos y la posibilidad de
alojamiento en una infraestructura bdsica asociada a los talleres. Lamas recibid un promedio de 180 000
visitantes en el 2017, pero el Wayku sigue en situacion de precariedad econdmica. Si se mejora la cali-
dad y se diversifica la oferta turistica del barrio artesanal, la comunidad Kichwa de Lamas podria tener
una proyeccion de crecimiento muy importante en el mediano plazo.

Fuente; Eric Tribut.
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LA RUTA DE LAS ARTESANIAS DE OAXACA, MEXICO

Ruta de una duracién de varios dias

Ruta artesanal con circuitos asociados que se articula a una
diversificada oferta de productos turisticos, actividades y fes-
tivales. Es promovida por el sector publico federal y estatal y
actores privados de los Estados de Oaxaca y Chiapas. La infor-
macion, promocién y comercializacion se maneja integrada-
mente a través de diversas plataformas, redes y campanas di-
gitales y presenciales. Las actividades turisticas no solo ofrecen
experiencias alrededor de la artesania, sino también experien-
cias diurnas y nocturnas alrededor de ofros productos emble-
mdaticos del Estado como la cultura viva de los pueblos Maya,
el patrimonio natural y arqueoldgico, la gastronomia regional
y el Mezcal.

Fuente: Oaxaca Turismo.

Los corredores turisticos, a diferencia de las rutas
turisticas, articulan dos o mds centros turisticos por
medio de un eje vial. Estos se organizan bajo la for-
ma de un alineamiento de afractivos, productos
y servicios turisticos, siendo la intercomunicacion
vial determinante para la existencia del corredor.

El circuito turistico es un recorrido con regreso al
punto de partida y sin pasar dos veces por el mis-
mo lugar. El circuito puede tener diversos atrac-
tivos, actividades y servicios en su itinerario. Los
circuitos en destinos turisticos locales, también lla-
mados tours, son habitualmente promovidos por
operadores y agencias desde el mismo centro so-
porte de donde inicia y termina el circuito. Por lo
general, son circuitos de medio a un dia y su pre-
cio fotal es generalmente definido por la agencia
U operador turistico.
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Algunos ejemplos de precios para realizar un cir-
cuito artesanal en el Peru:

® Full Day Tour Artesanal en el Valle del Mantaro,
Junin: de 80 a 100 soles, saliendo y retornando
de Huancayo e incluyendo transporte, guia de
turismo v la visita de los talleres de artesania de
Cochas, Hualhuas y San Jerénimo de Tunan.

® Full Day Tour Artesanal por la Ruta Artesanal
Huamanga - Quinua, Ayacucho: de 80 a 100
soles, saliendo y retornando de Huamanga
e incluyendo fransporte, guia de turismo y la
visita de los talleres de cerdmica de Quinua y
los talleres textiles y de piedra de Huamanga
del Barrio de Santa Ana. Incluye también visitas
al complejo arqueoldgico Wari y a la Pampa
histérica de la Quinua.
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Destino, producto turistico y centro de soporte

EL destino turistico es un espacio
geogrdfico determinado con rasgos propios
de clima, raices, infraestructuras y servicios y
con capacidad  administrativa  para
desarrollar instrumentos comunes de
planificacion. EL destino atrae a turistas con
producto(s) turistico(s) estructurados y
adaptados a las satisfacciones buscadas por
el visitante, gracias a la puesta en valor, al
ordenamiento de los atractivos disponibles y
a una marca que se comercializa teniendo en
cuenta su cardcter integral (PENTUR).

EL producto turistico es el conjunto de
componentes tangibles e intangibles que
incluyen atractivos turisticos,
infraestructura,  actividades turisticas,
servicios, imagen y ualores, organigados
como un “todo” y proyectdndose a ser una
experiencia que satisface las motivaciones y
expectativas del turista.

La relacién entre el recurso, el atractivo y el
producto turistico corresponde a una
secuencia de agregacién de valor enfocada a
objetivos de mercado (adaptado de la Ley N°
29408, Ley General de Turismo).

Finalmente, un centro de soporte es un
conjunto urbano y/o urbano-rural que cuenta
con infraestructura, con planta turistica
(alojamientos, restaurantes, entre otros) y
servicios (bancos, farmacias, puestos de
salud, comisarias, entre otros) necesarios para
el visitante y el desenuolvimiento de Lla
actividad turistica. Estos pueblos o ciudades
son la plataforma desde donde los turistas se
distribuyen hacia focos de interés del destino
turistico. Los centros soporte concentran
servicios y pueden o no contener atractivos
turisticos en su interior (adaptado del PENTUR

y el PERTUR Amagonas 2020 - 2029).

Fuente: MINCETUR e INMATERIA, 2019.

Al 2021, el MINCETUR en el marco de la Estrategia Nacional de Reactivaciéon del Sector Turismo 2021-2023, se ha propuesto la
priorizacién de los destinos turisticos de la siguiente manera:

a) Destinos Ancla: Lima — Callao, Rutas Cortas de Lima, Cusco — Machu Picchu, Arequipa — Colca, Puno - Lago Titicaca,
Paracas — Nasca, Madre de Dios — Tambopata, Tacna.

b) Destinos Foco: Kuélap y el Utcubamba, Playas del Norte, Ruta Moche, Rio Amazonas, Tarapoto — Altomayo, Cajamarca,
Cordillera Blanca - Huascardn, Moquegua, Apurimac, Selva Central (Junin, Hudnuco, Pasco, Ucayali), Sierra Central
(Ayacucho, Huancavelical).

1.3.2. Patrimonio cultural e inmaterial: La riqueza escondida del territorio

Segun la UNESCO, el patrimonio cultural inmaterial estd constituido por las prdcticas, representaciones
y expresiones, los conocimientos y las técnicas que procuran a las comunidades, los grupos e individuos
un sentimiento de identidad y continuidad. Se fransmite de generacion en generaciéon y es recreado
permanentemente por las comunidades y los grupos en funcién de su medio y su interaccion con la
naturaleza y su historia. La salvaguardia de este patrimonio es una garantia de sostenibilidad de la di-
versidad cultural. Comprende la lengua, la literatura, la musica, la danza, los juegos, la mitologia, los
ritos, las costumbres, la arquitectura, las tradiciones orales, las artes del espectdaculo, las festividades y las
técnicas propias de la artesania tradicional.
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En nuestro territorio, el patrimonio inmaterial es también la creatividad
artistica, los significados simbdlicos de la iconografia, conocimien-
tos ancestrales, los sitios arqueoldgicos, los museos, los paisajes, etc.
Asi pues, las riquezas inmateriales son expresiones que No siempre se
pueden tocar con las manos o sentir. Para que una oferta turistica
sea exitosa, es necesario identificar, recuperar y aumentar el nivel de
nuestros conocimientos sobre la riqueza asociada a nuestra cultura e
identidad.

La “cultura viva” representa nuestra capacidad de valorar lo nuestro
y, a partir de ello, seguir creando e innovando. Ser innovadores inclu-
ye por ejemplo toda la creatividad que plasmamos en la artesania,
las danzas o la gastronomia. Un destino turistico con “cultura viva” es
valioso para el visitante como para el poblador, ya que ambos se en-
riquecen no solo “conlo que se ve” sino tfambién con lo que “'se siente
y se comprende”. Una comunidad dindmica y orgullosa de su cultura
promueve una actividad turistica competitiva.

El vinculo entre el visitante y el poblador es reforzado por “la cultura
viva" a partir de una interculturalidad donde la interaccién se mani-
fiesta horizontalmente a través del respeto mutuo vy el trato igualitario
a ambas partes. La interculturalidad se basa en tres principios funda-
mentales:

1. Principio de ciudadania.
2. Respeto alaidentidad y derecho de los pueblos.
3. Unidad y NO Imposicién.

EL total de conocimientos
adquiridos a través de
comportamientos, conductas,
prdcticas y técnicas desarrolladas
en su relacion con el medio
ambiente

Las tradiciones y diferentes
expresiones artisticas

PATRIMONIO INMATERIAL
Es el resultado de la
experiencia histdrica

individual y colectiva

EL “Capital Social” o los valores,
normas, formas y mecanismos de
organizgacion que permiten el
funcionamiento del grupo social y
aseguran sus lagos con otras
Fuente: UNICEF.
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Los Ecomuseos

Son “museos  vivos  del
territorio” donde sus ciudadanos
desarrollan mancomunadamente
actividades  econdémicas vy
culturales que giran alrededor de
un producto o linea de producto
que sustenta y representa
“emblematicamente” la
identidad y paisaje cultural del
territorio.

Asi pues, un Ecomuseo puede ser
un pueblo artesanal que ademas
de producir y vender artesanias,
suma a su oferta la produccion
de eventos culturales, ferias
y festivales, promueve Vvisitas
interpretativas a los centros de
produccién y a los centros de
recoleccion de materia prima,
incorpora la artesania local en
la oferta de servicios turisticos
como, por ejemplo, el uso de
productos y motivos artesanales
en la vajilla de restaurantes, en
la decoraciéon de los hospedajes,
en el ornato del mobiliario
urbano, entre otros.

Ejemplos de Ecomuseos en
el mundo son: los paisajes
culturales cafeteros del Valle del
Cauca o de Caldas en Colombia,
la ruta del vino de Mendoza
en Argentina o del valle de
Colchagua en Chile, el Ecomuseo
del queso Roquefort (queso azul)
en Francia o del jamén ibérico
del Ebro. Todos estos ejemplos
de territorio y producto han
logrado un reconocimiento y/o
denominacion de origen a nivel
internacional.

Los beneficios se revierten en
desarrollo  econémico local,
mas exposicion, reconocimiento
y venta del producto (en el
territorio como afuera), mas
servicios y mas flujo turistico,
entre otros.
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Tener una “cultura viva” requiere esfuerzos para recu-
perar nuestros conocimientos ancestrales, saber tfrans-
mitirlos y promover nuevas oportunidades a partir de
ellos. Algunas recomendaciones para lograr esto:

1. Identificar los conocimientos existentes en nues-
tro territorio. sQuiénes son los que aln conocen 'y
difunden los conocimientos tradicionalese 3Don-
de se encuentran? 3Como transmiten sus cono-
cimientos? 3Qué utilidad siguen teniendo estos
conocimientos2 3Cémo y por quién son valorados
hoy en dia? ;Como podemos relacionar estos co-
nocimientos con el mercado y asi seguir creando
valor en nuestra comunidad?

2. Transmitir y sensibilizar a la comunidad sobre el
valor de los conocimientos, asi como de las nue-
vas oportunidades que brindan. Se pueden difun-
dir programas radiales, videos, cartillas, activida-
des en las escuelas, organizar ferias y eventos.

3. Crear nuevos productos y servicios inspirados
por estos conocimientos en los mercados. Gene-
rando emprendimientos econdmicos a partir de
conocimientos recuperados.

Por ejemplo, varios ceramistas de Huamanga,
con buen conocimiento de su oficio y que estdn
comprometidos con la calidad de sus productos,
se han juntado para ofrecer alojamiento vivencial
para visitantes interesados en aprender las técni-
cas ancestrales del trabajo cerdmico regional. El
aumento de sus ingresos en poco tiempo ha lle-
gado al 25%. Brindan también comida fipica a sus
clientes y estdn pensando en nuevas propuestas
para diversificar y hacer aun mads interesantes los
servicios que ya ofrecen.

Elementos del Patrimonio Cultural Inmaterial de la Humanidad en el Pert reconocidas por la UNESCO:

N° Elemento Ano de inscripcion
1 EL arte textil de Taquile 2008
2 EL patrimonio oral y Las manifestaciones culturales del pueblo Zadpara 2008
3 Salvaguardando el patrimonio cultural inmaterial de Las comunidades Aymaras en Bolivia, Chile y Pert 2009
4 La Danga de Las Tijeras 2010
5 La Huaconada, danga ritual de Mito 2010
6 Eshuua, Los regos cantados en Hardkmbut del pueblo Huachipaire del Pert 2011
7 La peregrinacion al santuario del Sefior de Qoyllurit'i 2011
8 Conocimientos, técnicas y rituales vinculados a la renovacién anual del puente Q'eswachaka 2013
9 La fiesta de la Virgen de la Candelaria en Puno 2014
10 La danga del Wititi del valle del Colca 2015
11 Sistema Tradicional de Jueces de Agua de Corongo 2017
12 EL “Hatajo de Negritos” y “Las Pallitas”, dangas del sur de la costa central del Pert 2019

Fuente: UNESCO.
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1.4 Ficha de autoevaluacion

1.1. EL ARTE NUESTRO

1. 3Soy capaz de contar con detalle los significados de la iconografia, los usos fradicio-
nales y el origen cultural de mi producto?

2.  3Meidentifico con mi territorio y mi comunidad de origen?

3. sMe siento orgulloso de mi cultura y trato de difundirla en el diseno de mis produc-
tose

4, 2Me considero un artesano creativo que desarrolla productos reconocidos por su
calidad?

5.  Estoyinscrito en el Registro Nacional del Artesano (RNA)?

6. sPertenezco a una asociacién artesanal donde puedo acceder a mds mercados y
obtener facilidades para mi produccion?

7. sAprovecho las oportunidades de capacitacién en mi zona para mejorar mi oferta
y la competitividad de mi negocio?

1.2. ARTESANIA Y TURISMO

8. sMe interesa desarrollar actividades turisticas en mi tallere
9.  sMe gusta compartir mis experiencias de artesano y de creador con los visitantes?

10.  3Mitaller estd debidamente senalizado donde se toman medidas para minimizar el
riesgo de accidentes de visitantes como de colaboradores de trabajo?

11.  3En mi taller hay gente frabajando y productos para exponer y vender a los poten-
ciales turistas que podrian visitarme?

12.  3En mitaller no se discrimina a la mujery, por el contrario, se le brinda oportunidades
de trabajo en condiciones de igualdad y respeto?
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si | NO
13.  3En mi taller se remunera a los mds jovenes y se les brinda la oportunidad para for-

marse y desarrollarse profesionalmente?

14.  sMis colaboradores son capaces de fratar con el turista, saben informar y responder
con gentileza y motivacion a quienes nos visitan?

1.3 MI NEGOCIO EN EL CONTEXTO TURISTICO DE MI TERRITORIO

15.  sMitaller estd cerca a los atractivos turisticos de miregién?2 sLas pistas son seguras y
hay senalizacion que permite llegar con cierta facilidad a él2

16. sEstoy comprometido con el desarrollo sostenible del furismo en mi tierra, es decir, un
turismo que promueva los valores culturales, ambientales y mejore las condiciones
de vida en mi comunidad?

17.  sUsualmente participo en acciones locales desarrolladas para preservar y mejorar
el atractivo turistico de mi comunidad como, por ejemplo, actividades a favor del
medio ambiente, la limpieza, seguridad, entre otros?

SI HAS RESPONDIDO "Si" A MAS DE 9 PREGUNTAS, ERES UN ARTESANO

CON CONDICIONES SUFICIENTES PARA EMPRENDER LA ADECUACION
TURISTICA DE UN TALLER DE ARTESANIA.
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EL TURISTA EN MI TALLER

2.1 Situacion actual de los talleres de artesania

2.2 Construyendo la capacidad turistica del taller
2.3 Adecuacion fisica del taller para la visita
2.4 Habilidades para la gestion turistica del taller

2.5 Ficha de autoevaluacion N° 2




Fuente: Dante
= Julidn Bravo.




MANUAL DE ADECUACION TURISTICA DE TALLERES DE ARTESANIA

2. EL TURISTA EN MI TALLER
UN NEGOCIO QUE VA PARA ADELANTE

El taller necesita adecuarse para participar en la actividad turistica. Esto no solo permitird éxito en dicha
actividad sino también permitird ganar mds orden en beneficio de la productividad y competitividad
general del taller.

Cada taller debe preservar
su propia personalidad.

Se promueuven mejoras,

NO La uniformizacion de los
talleres de artesania

del Peru.

Adecuacion de espacios de exposicién-venta, Taller Inomaki, Lima.
Fuente: Eric Tribut.

El turista apreciard que pongamos esmero en me-
jorar la presentacién general de nuestro taller, que
sepamos explicarle lo que hacemos, asi como que
dispongamos de equipamientos bdsicos para su se-
guridad y comodidad. Sin embargo, el turista apre-
ciard por sobre todo descubrir un taller de artesania
con personalidad, auténtico, Unico, original e irre-
petible.

2.1. Situacion actual de los talleres
de artesania

La personalidad del taller, carisma e identidad de la familia artesana.
Fuente: Eric Tribut. Taller de artesania de Alberto “Tobi” Calle Benavides, Nasca.

En la actualidad, son pocos los talleres de artesania
que estan adaptados para recibir turistas.
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En ocasiones son lugares oscuros, carecen de bano o estdn a medio construir. La mayoria no cuenta
con ambientes diferenciados (recepcion, etapas de visita por proceso productivo, espacio de venta-ex-
posicion, etc.). Carecen también de senalizaciéon, normas de seguridad, botiquin de primeros auxilios o
material informativo y promocional. Ademds, son muy pocos los artesanos capacitados en técnicas
bdsicas de guiado turistico e interpretacion cultural; y todavia estan pocos familiarizados con el uso de
las Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC).

TALLER-HOGAR'Y ARTESANQOS “DE TODO LUGAR"

En muchos casos el taller de artesania es parte del hogar del artesano.

® En el caso de los artesanos ceramistas, se distinguen las zonas de moldeado, pintado, la zona para
la preparacion y el almacenamiento de los moldes en yeso, asi como para el horneado, sean estos
hornos tradicionales o semi-industriales.

Procesos del arte del moldeado y la cerdmica en Ayacucho y Cajamarca. Fuente: Eric Tribut, Claudia Ayala y Tedfilo Huaccha.

® Los tejedores en tejido plano delimitan también un espacio de tenido, en general al aire libre, y ofros
para el diseno, los acabados y el aimacenamiento de la materia prima.

Procesos del arte textil en Amagonas y Cusco. Fuente: CITE Utcubamba, Organigacién Awamaki y Maximo Laura.
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Muchos tejedores y bordadores (telar de cintura o tejido de punto, etc.) realizan su labor en cualquier
parte de la vivienda o al aire libre. Se teje en cualquier momento, de dia como de noche, en la cocing,
el dormitorio, mirando la television o cuidando los animales de pastoreo.

Este manual se dirige esencial-
mente a artesanos que cuentan con
espacios dedicados a la actividad
y adecuados para la visita turistica.

La Adecuacion Turistica — ATTA estd enfocada solamente para artesanos que cuentan con espacios fisicos de
produccion. Fuente publica, Huancavelica y Cusco.

Talleres de artesania en local independiente o
local asociativo

Los artesanos, organizados en unidades productivas familiares
O en asociaciones artesanales, disponen en muchos casos de
un taller organizado en procesos productivos. En el caso de
asociaciones emergentes, que no cuentan con un local pro-
pio, estas reciben a veces el apoyo de uno de los artesanos
socios con mayor frayectoria, quien presta un local con am-
bientes a los demds artesanos para que se puedan desarrollar
ciertas fases de la produccioén. Esta situaciéon es muy comun en
el sector de la confeccion cuando se trata de las etapas de
tenido y costura de prendas textiles. Durante el tenido y seca-
do se requiere de un drea al aire libre. Para la fase de costura,
se requieren espacios amplios para las mdaqguinas de coser y las
remalladoras. Estos espacios colectivos son también utilizados
como espacios de reunion y de capacitacién. Finalmente, ac-
tores como el municipio, las ONG vy las instituciones religiosas
habilitan espacios para ser utilizados como talleres asociativos
con dreas delimitadas de capacitacion, produccion, almace-

Fachadas de talleres de artesania individuales, familiares o namiento y venta. Este caso se ve, por lo general, en pequenas
asociativos. Fuente publica, Huancavelica y Cusco.

54



EL TURISTA EN MI TALLER

comunidades donde la actividad artesanal es relativamente reciente y es practicada casi exclusiva-
mente por mujeres.

2.2. Construyendo la capacidad turistica del taller

2.2.1. ;Quién es el cliente turistico?

Ex & 508 expeciotives. debamos conasar camb se organigan en mercados, segmentos 5 mEhos. oc) e Eonocer Lod endenciod Gue Genen Los combres com sue pesrones de
consumo.

Existen muchos tipos de clientes y turistas. Las expectativas no solo dependen de la nacionalidad, edad
o poder adquisitivo, dependen también de caracteristicas mds particulares como gustos, estilos de vida
y motivaciones personales. 3Como hacer entonces para responder a las expectativas del cliente si son
tan diferentes? Por lo general, lo que se hace es agruparlos en funcidn de las caracteristicas comunes
gue comparten a nivel demogrdfico, socioecondmico, estilos de vida y de comportamientos de consu-
mo. Los perfiles de cliente de gran tamano son llamados segmentos de mercado; y los mds especificos,
pero mds pequenos en numero, son llamados nichos de mercado.
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Asi pues, las motivaciones generales de los segmentos de mercado del quehacer turistico-artesanal se
relacionan a la curiosidad y/o interés por la cultura, el arte, la creatividad, la decoracién, la historia, las
tradiciones, la fe y las creencias, los modos de vida distintos a los propios, el desarrollo sostenible, entre
otros.

En cuanto a los nichos de mercado, estos son muy variados y pueden estar compuestos por personas
apasionadas por coleccionar arte tradicional (“Culture & Ethnicity”) o conocer a fondo el arte y tradi-
cion de los pueblos originarios (*Arts Premiers” o “First Nations Art”), profesionales, artistas o investiga-
dores relacionados con la materia prima, los procesos productivos y/o las lineas artesanales peruanas,
disenadores de interiores o de moda, compradores e intermediarios que estdn en el negocio de las
artesanias, entre muchos mds.

Hoy en dia, todos los turistas nacionales y extranjeros, usan intensivamente las Tecnologias de Comuni-
cacioén e Informacion (TIC) para el *antes”, el “durante” y el “*después” de la experiencia turistica.
En efecto, el turista se informa e investiga previomente, personalizando muchas veces la forma de su
vigje, reserva, comunicacioén via internet, y hasta paga por adelantado por las actividades turisticas
seleccionadas. Asimismo, usa las herramientas digitales y redes sociales para colgar fotos y comentar
su experiencia durante y después del vigje, promoviendo o criticando lo vivido.

En el siguiente cuadro se presentan algunas de las principales caracteristicas del turista con interés de
visitar un taller de artesania:

PRINCIPALES CARACTERISTICAS {COMO ACTUAR?

Visitante "introvertido"

Persona por lo general reservada que observa y  Atenderlos con paciencia y dejarlo ir a su ritmo. Ser
comunica poco. Tiene dificultad para expresar  proactivo haciendo preguntas simples y concretas para
claramente sus expectativas y motivaciones. conocer sus principales intereses.

Visitante "extrovertido"

Personas muy sociales, curiosas y conversadoras. Se  Darles el trato célido de siempre, permitiéndoles

hacen notar y gustan de llamar la atencién. expresarse tomando consideracion de que los otros
clientes también puedan participar y que no se
sientan incomodos.




EL TURISTA EN MI TALLER

Visitante "seguro de si mismo"

Se preparan previamente, investigando antes de  Saben mucho y eso debe valorarse, pero el artesano

la visita. Saben qué es lo que quieren y pueden  sigue siendo el experto en su taller. Transmita sus

comunicarlo claramente. conocimientos sin entrar en debates innecesarios. Sus
argumentos son suficientes para que los visitantes
confien en lo que usted dice.

Visitante "inexperto”

Personas que no tienen mucha idea de lo que  Brindarles una explicacion general para ponerlos en
estd sucediendo. Se pueden mostrar curiosos por  contexto. Sies posible, haga que mencionen qué cosa
momentos e indiferentes poco después. les casua mayor curiosidad.

Visitante "nervioso o conflictivo"

Clientes ansiosos e impacientes que se alteran  Atiéndalos con paciencia y buen animo. En lo posible,
con facilidad. Pueden mostrarse como personas  intente darles un trato més personalizado. Evite perder
convencidas en todo momento de tener la razén. En  la paciencia ya que se volverdn mucho mas irritables.
ciertos momentos, tienden a hacer sentir a los demas
como incompetentes.

Fuente: INMATERIA, 2019.

EN EL TALLER DE ARTESANIA,
EL VISITANTE DESCUBRE,

ENTIENDE Y VALORA.
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EJEMPLO DE PERFIL DE GRUPO DE TURISTAS EXTRANJEROS CON AGENCIA

PREGUNTAS
CLAVE

CARACTERISTICAS PRINCIPALES

¢DE DONDE
VIENEN?

Llegadas de turistas al Per (de mas a menos): América del Sur, USA y Canada, Europa, Asia,
Oceania y Africa. Los idiomas que mas hablan son el castellano, inglés, francés, aleman y
portugues.

{OCUPACION
Y EDAD
PROMEDIO?

Por lo general, adultos profesionales con estudios académicos o técnicos que viajan
individualmente, en pareja o en grupo de amigos. La edad es variada, pero la mayoria de
visitantes oscila entre 25 a 65 afnos. Cabe destacar que los mayores de 65 afos, ya jubilados,
tienden a viajar mas al extranjero.

iCOMO SE
COMPORTAN?

Dependen del lider de grupo y/o el guia de turismo. Se sienten més seguros de viajar con un
grupo organizado. Son amables, pero también exigentes. Se informan por medios digitales y
publicaciones antes del viaje. Estan bien informados y a veces se pueden mostrar algo desconfiados
(sobre todo cuando sienten que las explicaciones son “inventadas”, asi como en relacién a los
precios). Se muestran curiosos durante el viaje; pero, por estar en grupo y tener actividades muy
bien programadas, les falta tiempo de profundizar en temas de interés individual.

¢MOTIVACION
DE VIAJE?

Consideran el Perli como un pais misterioso, exético, algo “cadtico”, impredecible y caro,
muy rico en cultura y naturaleza y con habitantes muy amables. Escogen al Perd como destino
para descubrir, aprender y develar los misterios de su cultura, historia, tradiciones y naturaleza.

icOMo
ORGANIZAN
SU VIAJE?

Por lo general, grupos promedio de 12 personas. Sin embargo, no son raros los grupos de
4 personas y los grupos de més de 20 personas. Muchos de los miembros del grupo no
se conocen antes del viaje. Llegan al Perl en avién y parte de los viajes locales los hacen
combinando avién, movilidad privaday buses interprovinciales. Tienen itinerarios programados
con horarios fijos y por ello tienen poco tiempo para relajarse entre dos visitas. El alojamiento,
buena parte de las comidas y las visitas estan previamente reservados por la agencia con
varios dias o semanas de anticipacion.

{QUE LES
GUSTA HACER
CUANDO
VIAJAN?

La estadia promedio en el Perl no llega a dos semanas. Van principalmente a los destinos
del Sur y en menor medida al Norte y al Oriente. Son un publico muy interesado en realizar
algunas visitas y compras en talleres de artesania, pero todo dependerad de que la agencia
de viaje lo considere en el programa. Por el poco tiempo que tienen y si no son grupos
especializados en los temas artesanales, sus visitas a los talleres podrian ser de maximo dos
horas. Los talleres que destaquen serédn los que se encuentren en los principales destinos y
dentro de los itinerarios turisticos mas frecuentados. Asimismo, los mas exitosos serdn los
que cuenten con un local atractivo, seguro y con personalidad artistica y cultural, con una
excelente calidad de producto, con anfitriones preparados para la interpretacién y la atencién
al cliente y con servicios organizados y limpios.
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{EN QUE
GASTAN?

El gasto principal es el pago a la agencia (de 500 a 3 000 délares americanos por un paquete
individual en funcién del pais de procedencia y el tiempo de estadia). En el Peru, el gasto
promedio del turista extranjero es de alrededor 1 000 ddlares americanos, de los cuales
la compra de artesania puede bordear el 20% del presupuesto. Los extranjeros, segun el
poder adquisitivo e intereses propios, compran artesanias y recuerdos para regalar, prendas
artesanalesy joyas para llevar puestas durante el viaje, y en menor medida, compran artesanias
para la decoraciéon de sus hogares o como objetos de coleccién. Sus principales compras
las hacen hacia el final de su estadia salvo que los productos de los lugares visitados sean
originales y destaquen de todo lo visto anteriormente. Si se logra contar con un excelente
servicio de empaque y con proveedores 100% confiables de envio de mercaderia al extranjero,
podremos tener la oportunidad de vender objetos de mayor tamafio y valor. Recuerden que,
por lo general, las compafiias aéreas le permiten al pasajero libre de pago extra, una maleta
de 22 kg. y una maleta de mano pequefa que no exceda 10 kg. por pasajero.

{QUE LES
VENDO?

En primer lugar, el objetivo es venderles los objetos artesanales que producimos en el taller,
asi como productos asociados como recuerdos, publicaciones y otros afines. Seguidamente,
logramos ingresos complementarios con la oferta de servicios turisticos como el cobro por
la visita interpretativa (no siempre recomendada), alimentaciéon y gastronomia, clases de
aprendizaje, personalizaciéon de prendas, alojamiento vivencial, entre otros. Recuerde que,
para permanecer vigente en el mercado, se debe mejorar la calidad de manera continua,
innovar y crear nuevas experiencias para hacer mas rica la visita.

(A QUE
PRECIO?

Los ingresos familiares promedio de un turista extranjero puede variar entre los 3 000 a 6 000
dolaresamericanos mensuales. En lo que respecta a nuestros precios de venta de servicios, estos
pueden establecerse diferenciando temporada alta y baja, por tamafo de grupo, paquete de
actividades posibles de realizar en el taller o en funcién a las exigencias particulares del grupo.
La negociacién del precio se hace directamente con el operador o agencia. Sin embargo,
siempre es bueno tener un tarifario disponible para las visitas de turistas individuales.

iCOMO ME
COMPRAN?

Fuente: Eric Tribut, 2019.

Es bueno asociarse entre artesanos y negociar términos comerciales con las agencias y
operadores de turismo. Hoy en dia es indispensable contar con manejo de las TIC, es
decir, tener presencia y constancia en plataformas digitales y redes sociales para brindar
informacion, promocionar, vendery fidelizar audiencias participando en comunidades digitales
y fidelizando “seguidores” (Story Do IT). La era digital no anula la necesidad de tener toda
nuestra informacién actualizada, contar con material fisico como folleteria y tarjetas, contestar
el celular y los correos electronicos siempre (si es necesario, tres veces al dia). Otro consejo,
si nuestro taller cuenta con convenios con operadores que trabajan con turistas de una
nacionalidad en particular, es un gesto que serd muy valorado el traducir al idioma de dicha
nacionalidad el material promocional, la informacién de los medios digitales y los paneles de
sefializacién e interpretacion del taller.
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¢Cémo podemos innovar y ofrecer nuevos servicios al turista?

e Desarrollo de nuevos productos de artesania
souvenirhechosamano, porejemplo, fachadas

A confinuacién, brindamos algunas ideas
creativas de producciéon artesanal:

Investigacion y recuperacion de iconografia
ancestral, para su aplicacién a productos
artesanales actuales (“googlear”, ver libros,
archivos de museos y colecciones privadas,
etc.).

Aplicacion de la iconografia de una linea
artesanal a ofra, por ejemplo, se pueden pintar
los disenos de los bordados del Colca a un
objeto de cerdmica o aplicar los dibujos de las
Tablas de Sarhua a textiles.

Desarrollo de nueva iconografia, formas vy
objetos de nuestra “nueva cultura popular”,
manteniendo elementos y valores del estilo
tradicional. Por ejemplo, investigar sobre el caso
del Cuchimilco “innovado” paralas premiaciones
de los Juegos Panamericanos Lima, 2019.

Fuente: EL Comercio. Cuchimilco Panamericanos Lima 2019.

en cerdmica de casas tradicionales, parches
para ropa con iconografia tradicional, bolsas
de tela para compras con motivos locales,
entre otros.

Desarrollo de productos personalizados con las
caracteristicas dadas por el mismo cliente, por
ejemplo, se puede realizar en un mate burilado
y para la boda de los 50 anos de matrimonio,
la historia de codmo se conocieron los abuelos
de la familia. Se puede pintar en una tabla de
Sarhua, coémo se fundd vy triunfdé una empresa
regional de gran aceptacion en el mercado,
entre muchas opciones mds. A veces un tipo de
personalizaciéon simple y muy valorada consiste
en que el artesano firme delante del cliente la
pieza artesanal que estd comprando.

Fuente: Eric Tribut. Taller Manos Andinas.



EL TURISTA EN MI TALLER

o Generacion de nuevas fuentes de ingreso a través de la maximizacion del uso de la materia
prima artesanal, en ocasiones, las mermas y residuos de cortes de tela, madera o cuero y hasta
las mermas pueden ser reutilizados como relleno para otfros productos, como fuente de energia
verde o hasta como componente de materiales de construccion o de abonos orgdnicos. Otros
residuos pueden también ser aimacenados y vendidos para el negocio del reciclaje. Finalmente,
los productos que salieron mal pueden ser utilizados en el taller para las actividades de aprendizaje
como usar de base una cerdmica rota para aprender a hacer un proceso de pintado.

SERVICIOS TURISTICOS

Visita y recorrido interpretativo del taller

Se hace un recorrido por etapas en el taller en funcién al proceso de produccién. Se
puede explicar, por ejemplo, los origenes culturales de la artesania, el significado de
la iconografia y su evolucién actual, aspectos técnicos y culturales de los procesos
productivos, la historia familiar, entre otros. La visita puede formar parte de un
circuito o ruta artesanal donde los turistas visitan mas de un taller en la region.

Actividades interactivas relacionadas al aprendizaje y el “aprender haciendo”

Los visitantes aprenden a realizar parte de uno o de varios procesos productivos.
Se puede brindar una ensefianza corta de “iniciacién” (por ejemplo, aprender a
pintar la figura de un retablo) o actividades de aprendizaje de varias horas (cursos) y
hasta de varios dias (pasantia). Se puede desarrollar esta propuesta en un ambiente
del taller habilitado para este efecto o se pueden instalar pequefios médulos en
cada ambiente de las etapas de produccion.

Recorridos interpretativos fuera del taller asociados a la produccién artesanal

Acompanados del artesano, los visitantes pueden realizar recorridos para descubrir
y aprender a reconocer y eventualmente extraer adecuadamente la materia prima
que tradicionalmente es utilizada para la elaboracién de la artesania del taller.
Asimismo, los recorridos son una oportunidad para observar las fuentes naturales
de las cuales el artesano toma la inspiracion para dar origen a los motivos, disefios
e iconografia de la artesania.

Las reglas minimas de
cortesia son saludar en
toda circunstancia con:
"Bienvenidos, Buenos
dias, Buenas tardes...”.
Ofrezca ayuda o
informacién, conteste
siempre una pregunta
e intente encontrar
informacién cuando
no sabe la respuesta.
Siempre diga “por
favor”, “gracias” 'y
"de nada” cuando la
situacidon lo requiere.

Finalmente, despidase
con un “Hasta luego,
Adiés, Vuelva pronto,
etc.” Cuando esté
frente a sus clientes,
evite tener las manos
en los bolsillos, cruzar

los brazos, masticar
chicle, dar la espalda
o esquivar la mirada.
Estas son reglas
minimas y deben ser
aplicadas por todos
los que laboran en el
taller.
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Incorporacién del taller a un circuito o ruta turistica y/o artesanal

El taller se asocia con otros talleres para ofrecer una propuesta de circuito
o ruta artesanal dentro del destino turistico. El taller también puede
establecer alianzas con operadores, agencias y hoteles para que su oferta
sea incorporada en los circuitos turisticos tradicionales del destino.

Fuente: Eric Tribut. Almuergo con familia
artesana de Taquile, Puno.

Servicio de alimentos y bebidas en el taller

Se pueden vender alimentos varios, bocaditos, bebidas frias y calientes
como agua envasada, gaseosas, galletas, café, mates y similares. Se puede

ofrecer desayunos, almuerzos y hasta cenas tradicionales para los grupos

de visitantes. Fuente: Cristina Suafia. Alojamiento
vivencial de Uros Khantati.

Servicio de hospedaje vivencial

El taller puede implementar infraestructura asociada con habitaciones para
turistas que desean tener una experiencia mas cerca con la familia y el
quehacer artesanal. Este servicio es dado generalmente con desayuno o
puede incluirse todas las comidas. El servicio de pasantias artesanales se
asocia perfectamente a esta posibilidad.

Fuente: Eric Tribut. Vista al taller de artesania
textil y retablos ayacuchanos Manos Andinas.

Venta y/o confeccién en el taller de productos asociados a la

actividad artesanal

El taller puede también elaborar productos para la venta como Kkits
de iniciacién a la artesania local o para aprender a realizar un proceso
productivo en particular (materia prima y explicativo para el tejido de
cintura, el ovillado, el tefiido natural, la confeccién de retablos, la bisuteria,
etc.). También se puede vender tintes naturales envasados, utensilios y
herramientas tradicionales de fabricacion, juegos educativos alrededor del Fuente: Juan Nolasco.
tema artistico y artesanal, arcillas embolsadas, piedras para tallar, cuentas y

semillas para bisuteria, entre otros.
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2.2.2. La importancia de la hospitalidad y del buen trato

LA BUENA ATENCION

® Los 30 primeros segundos son bdsicos para
causar una buena impresidn. Sonria, mire a los
ojos y dé la mano con amabilidad y confianza.

Atfienda inmediatamente al visitante desde su
llegada al taller. Siempre evite hacerlo esperar.

Escuche al visitante con atencidény comunique
con claridad vy sin timidez.

Mantenga un aspecto personal aseado
y ordenado. Esto se aplica también a sus
companeros y a sus familiares que laboran en
el taller.

Sea positivo. En lugar de decir NO, sea

paciente 'y proponga soluciones con
argumentos.

Sea amable, servicial y cortés con el visitante,
asi como con sus companeros de trabajo.

® Trate de conocer mejor a su cliente. Inférmese

sobre susintereses, gustos, deseos, necesidades
y expectativas.

® Silos visitantes no hablan el castellano, no se

desespere, hable mds lento, use las manos,
o haga un dibujo para explicar. Si es posible
hdgase ayudar con el visitante que en ese
momento muestre mayor entendimiento.

La mejor
promocion es
ser hospitalario
y brindar un
servicio de
calidad

La sonrisa es siempre una inuitacién a vivir bellas experiencias.
Fuente: Eric Tribut.

Es muy valioso para su negocio y para sus clientes que mantenga la motivaciéon de aprender cada
dia un poco mds. Inférmese sobre cémo va la actividad artesanal en general, cémo evolucionan las
tendencias del consumo. Profundice mdas sus conocimientos sobre el significado y origen de los disenos,
técnicas y procesos, asi como de la historia, realidad social, econdmica y ambiental del PerU y de su
territorio.
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Los visitantes del taller quieren saber quién es usted, su familia y su comunidad. Quieren conocer mds de
los procesos de produccion y descubrir como la cultura local se asocia a sus productos. Para ello, debe
estar preparado para informar correctamente, explicar los detalles y contar en lo posible anécdotas
que hagan mds amena la explicacion. Sea lo mdas natural posible, no es necesario recitar de memoria,
impostar la voz o exagerar las cosas. Hacer eso puede ser molesto para el que escucha.

2.2.3. Mejorando capacidades para la interpretacion turistica

Es bdsico construir el guion interpretativo del taller. Para ello, debemos ordenar la informacién que ya
tenemos en relacion al taller, la familia, la comunidad, la cultura local y el territorio. Esa informacion nos
servird de base para escribir un pequeno documento denominado el “guion interpretativo del taller”. En
este documento se explicard, paso a paso, lo mds significativo, curioso y valioso del taller y su contexto.
Este guion puede ser escrito con apoyo de los gestores locales de turismo y artesania como son los CITE,
DIRCETUR y organizaciones de apoyo local. A continuacion, presentamos recomendaciones para la
elaboracion del documento:

®* Primero, detallar, en un dibujo simple o en un plano, todos los ambientes del taller, asi como la
distribucion fisica de cada una de las etapas de produccion. Esto permitird ver qué opciones de
recorrido turistico pueden realizarse en el taller.
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Calidad turistica

El Programa CALTUR
del MINCETUR concibe
la calidad turistica
bajo la definicion de la
Organizacién Mundial del
Turismo (OMT), es decir,
como el “...resultado de
un proceso que implica la
satisfacciéon de todas las
necesidades, exigencias y
expectativas legitimas de
los consumidores respecto
a los productos y servicios,
a un precio aceptable,
de conformidad con las
condiciones contractuales
mutuamente  aceptadas
y con los factores
subyacentes que
determinan la calidad,
tales como la seguridad,
la higiene, la accesibilidad,
la transparencia, la
autenticidad y la armonia
de una actividad turistica
preocupada por su entorno
humano y natural”.

Plan Nacional de Calidad
Turistica del Pert - CALTUR
2017 - 2025.

EL TURISTA EN MI TALLER

A veces una comunidad de artesanos estd ubicada fuera de su lugar de origen,
habiendo migrado por causas aduversas. Aunque el taller se encuentre en otro
Llugar, el artesano puede hablar en su guion de su cultura, territorio y comunidad
de origen cuando sus obras todavia se inspiran de ellos.

® Segundo, se escriben resumenes de los temas que queremos comunicar
durante la visita. Algunos temas importantes pueden ser:

EL TERRITORIO: Caracteristicas mas
significativas sobre geografia, medio
ambiente, naturaleza, produccién
tradicional, etc.

LA REALIDAD PERSONAL, FAMILIAR,
ASOCIATIVA, COMUNITARIA, SOCIAL:
Trayectoria personal y de la familia
artesanal, de los colaboradores.
Situacion de la asociacién, de la
comunidad.

LAS ANECDOTAS: Permiten hacer
mas amenas y dindmica la historia
que se le contara al turista.

LA CULTURA: Historia, influencia en
la iconografia, significados, valores
culturales, tradiciones, influencias
artisticas, evolucién de la artesania.

ARTE CREATIVO DEL ARTESANO
Y PROCESOS PRODUCTIVOS:
Etapas productivas, materias primas,
caracteristicas de calidad del producto,
técnicas empleadas, innovacién, usos
de los objetos.

LA EMPRESA Y EL LOCAL: Servicios,
precios, tarifas, horarios de atencién y
otros aspectos logisticos que el turista
deberd tomar en cuenta durante su
visita al taller.

® Tercero, se establece el orden de cémo se visitard el taller haciendo corresponder la informacién
que se brindard a cada etapa del recorrido del taller. Las etapas se organizan por tiempos y pueden
ordenarse de la siguiente manera:

RECEPCION Y BIENVENIDA: Es el momento de dar informaciones précticas y una explicacién general sobre
el taller, el arte, la familia, etc. Esta etapa no debera ser muy larga ya que los turistas han venido a conocer el
taller y no a quedarse parados en la entrada del local.
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RECORRIDO POR ETAPAS: Es donde se muestran las dreas mas relevantes del proceso productivo y se
explica avanzando en cada ambiente productivo. Se puede combinar la explicacién de los procesos con
temas acerca del territorio y su relacién con la materia prima, la iconografia, anécdotas, trayectoria personal,
etc. Los tiempos dedicados a esta parte dependeran de cuéantas etapas existen en el taller y del tipo de
recorrido que se esta ofreciendo al cliente como las opciones que podemos tener: recorrido corto o largo,
recorrido especifico de una linea productiva o mixto con mas de una linea productiva, con o sin actividad de
aprendizaje, con o sin almuerzo, entre otras opciones mas.

FINAL DEL RECORRIDO, SALA DE EXPOSICION, VENTAS Y DESPEDIDA: Los tiempos para la compra
dependen del cliente, pero recuerde que, si los visitantes vienen con agencia, el guia estara por lo general
apurado para ir a hacer otra actividad planificada.

Fuente: PROMPERU.

FICHA PRACTICA PARA ESTABLECER EL GUION INTERPRETATIVO

A continuacion, presentamos una metodologia mds especifica para la creacién del guion interpretativo
del taller de artesania adecuado para la visita turistica, la exposicion-venta, actividades interpretativas
y procesos de aprendizaje. Para este caso se propone una secuencia de elaboraciéon en siete pasos:

1. Se establece el objetivo principal y objetivos lograr es que el visitante en el taller compre y
especificos de interpretacion en el ftaller. consuma antes de retirarse.
Se debe tener claridad sobre las metas en
cuanto a lo que se quiere comunicar y lo que
se quiere hacer aprender. Lo que se busca

2. Se establece la historia previa del taller
vinculando en la infroduccién y a lo largo de

66



EL TURISTA EN MI TALLER

todo el guion temas como el origen ancestral
del producto artesanal, la historia de vida
del artesano, los aprendizajes técnicos y
empiricos, la materia prima y relacién con sus
significados, el vinculo a raices culturales y la
importancia del contexto geogrdfico y socio-
econdmico del taller.

. Se crea el mensaje central del guion vy los
mensajes complementarios. El  mensaje
central resume el valor y el significado de lo
que es ser arfesano y de lo que representa
para él su taller y su artesania. Los mensajes
complementarios son por lo general tres y son
escogidos en funcién del énfasis que se quiere
dar a temas como materia prima, proceso vy
técnicas productivas, significado de formas,
texturas y volimenes, creatividad, arte vy
autoria, cultura originaria, contexto socio-
cultural, entre otros.

. Se crea la linea de interés. Consiste en lograr
generar empatia con el visitante, captando
y manteniendo su atencién a lo largo de la
visita. Para este fin se establece lo que se llama
un arco narrativo* principal (planteamiento—
nudo-desenlace) y eventualmente tres arcos
secundarios que elevan la intensidad de las
etapas del planteamiento, nudo y desenlace.

. Se pautea la secuencia de visita, identificando
cada etapa y actividad en el taller. Se
comienza a comunicar con el visitante

T

cuando este estd frente a la fachada del
taller (la bienvenida). Se prosigue con el
guion mientras se recorren los espacios
productivos. En esta etapa se pueden realizar
las actividades interactivas de aprendizaje
en uno o mds espacios. Se finaliza en la
sala de exposicidn-venta, con la posterior
facturacion, embalaje y despedida.

. Es importante escribir el guion en primera

persona, utilizando verbos en voz activa,
con palabras motivadoras, incorporando
anécdotas y datos peculiares. Es mejor
usar frases simples, cortas, pero completas
(conteniendo una idea clave por frase). En
lo posible es bueno introducir pdrrafos de
argumentacion critica (ejemplo: la tesis: “yo
hacia esto de esta manera...” - PERO - la
antitesis: "aprendi que los antiguos lo hacian
de esta ofra manera...” — ENTONCES - la
sintesis: “... ahora lo hago asi y miren lo que
estoy logrando”).

Se establecen los beneficios esperados,
desde la perspectiva del artesano (lograr un
precio de venta mds justo, lograr mds ventas,
obtener ingresos por servicios turisticos, etc.) y
los beneficios otorgados, desde la perspectiva
del visitante (mayor conocimiento sobre la
culturallocal, haber entendido la complejidad
de un proceso productivo artesanal, descubrir
el significado oculto de una iconografia, etc.).

*Un arco narrativo o argumental es una historia que se divide en varios fragmentos o capitulos con un nivel de intensidad inicial (planteamiento), crece progresivamente hasta su
mads alta intensidad (nudo) y decrece hasta una conclusion (desenlace).
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EJEMPLO DE ARCOS NARRATIVOS EN RELACION A LA HISTORIA DE UN
ARTESANO DE AYACUCHO QUE MIGRO A LIMA EN EPOCAS DEL TERRORISMO.

PLANTEAMIENTO EN LA BIENVENIDA E INICIO DEL RECORRIDO

Planteamiento

Desenlace

Bienvenidos. Les cuento que
la realidad local es dificil. Hay
pobreza, se lucha por sobrevivir.
Nosotros los artesanos le ponemos
mucho empefio y coraje para surgir
y prosperar.

Planteamiento

Hace mucho tiempo, cuando yo era
un adolescente, un artesano anciano
con mucha sabiduria me brindé la
oportunidad de aprender el oficio
de artesano. Segui sus pasos, me
formé con él y desde entonces me
esfuerzo dia a dia.

NUDO CENTRAL DE LA VISITA

Nudo

Después de unos afios de
aprendizaje, logré crear mi propio
estilodeartesaniasinperderrelacion
con los motivos e iconografia de mi
cultura (el artesano cuenta aqui en
que consiste su estilo propio).

Desenlace

Llega la época del terrorismo, se
complica todo.

Emigro a otra ciudad, sufro la
partida. ;Comenzar de nuevo de
cero? Me confronto a un nuevo
contexto urbano.

DESENLACE Y DESPEDIDA

Surge de mi experiencia de vida y
creatividad una nueva propuesta
de artesania fusionando mi arte
originario y mi experiencia en mi
nueva ciudad

Planteamiento

Hoy, gané premios, me conocen,
me compran en el pais y en el
extranjero. Les ensefio a mis
hijos. Ellos aprenden pero no sé si
seguiran adelante.

Nudo

He envejecido, me apena que
mi arte se pierda. Mis hijos han
aprendido, pero varios se dedican
a otra cosa.
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Desenlace

Pero logré establecer este taller, hoy
2 de mis 5 hijos trabajan conmigo.
Ellos han ganado premios hace
poco. Juntos hemos hecho de este
lugar un taller escuela, aqui vienen
escolares y hacemos parte de una
red de intercambio con artesanos
de toda América. Gracias por su
visita, nos mantenemos en contacto
a través de las redes sociales.
Espero volver a verlos.
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EJEMPLOS DE ETAPAS Y TIEMPOS

TIEMPO ESTIMADO

LA BIENVENIDA

Doy la bienvenida, me presento, presento a mi familia, les digo que soy artesano y les  Entre 5 a 10 minutos
cuento las razones por las cuales me siento orgulloso de serlo.

Les pregunto de dénde vienen, como les ha ido en su viaje y en su estadia.

Les cuento sobre mi territorio, mi barrio, mi gente, nuestras costumbres, valores y
motivaciones.

EL INGRESO AL TALLER

Les presento mi taller, les cuento qué hacemos aqui, cémo trabajamos en familia, por

qué lo hacemos, la presencia de nuestra cultura en nuestro arte y en nuestra creatividad. Maximo 10 minutos

EL RECORRIDO POR LAS ETAPAS DE CREACION Y PRODUCCION

Inicio el recorrido por los diferentes espacios que definen el proceso de produccién,
les hago tocar y sentir la materia prima, les explico como se usan las herramientas,
cémo se desarrollan las diferentes técnicas. Les permito que sientan, que toquen, que

regunten, que descubran y aprendan.
pred 9 yap 30 a 40 minutos

¢Como se hace la obra? Tomo un producto en bruto, hablo del origen de la materia
prima, muestro uno de los procesos (posibilidad de actividad interactiva y/o de
aprender haciendo). Muestro al final de mi “espacio secreto” mis mejores obras, de lo
que estoy mas orgulloso, mis objetos antiguos... mis tesoros.

INGRESO AL ESPACIO DE EXPOSICION-VENTA

Llegamos al final, ;jtienen mas preguntas? Esta obra en exposicién-venta tomé ;x?
horas de trabajo realizarla. Este otro objeto nos tomé ;x? horas en realizarlo. Este otro,
ix? horas mas.

Todo esté a la venta, el precio es directo del productor, las obras no son objetos que 10 20 minutos

encontraran en cualquier mercado turistico. Tenemos material de empaque adecuado
para el viaje. Otras opciones de envio también estan disponibles. Facturo, doy cambio,
empaco, entrego mis folletos, tarjetas, pido un medio telefénico o digital para mantener
el contacto.
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DESPEDIDA

Gracias por su visita, por sus compras. Una pequefia anécdota para cerrar. Me
despido con una sonrisa, acompafiado de mis familiares y/o colaboradores. Veo que Entre 5 a 10 minutos
embarcan a la movilidad y espero la partida.

TOTAL DE 60 A 90 MINUTOS
LA SIERRA, EL EJEMPLO DEL MATE BURILADO

El mate o calabaza es el fruto de
una planta trepadora que ha sido
utilizada como recipiente para
liquidos, alimentos, elaboraciéon
de instrumentos musicales,
como flotadores, sonajas en
ceremonias, para cargar la ropa
después de lavarla en el rio o
para beber chicha en la costa
norte. Su uso es mas antiguo
que la cerdmica. El mate mas
antiguo se remonta al afno 2 000
A.C. en Huaca Prieta, Trujillo. Su
decoracién es burilada (con un
buril), pirograbado, quemado
con acidos o utilizando hollin.
Los principales centros de
produccién se encuentran en
Cochas (Huancayo) en el Valle del Mantaro, donde se elaboran mates con fines decorativos que narran historias
infinitas de aventuras y sucesos de la regién, motivos religiosos o fiestas costumbristas. En algunos casos son
considerados documentos debido a que hay artistas que no saben escribir, pero si burilar, pudiendo plasmar
sus vivencias en los mates. En Ayacucho, existié esta tradicién hasta mediados del siglo XX aproximadamente,
en el pueblo de Mayoc. Se caracterizaba por el tamafio de las imégenes y su fondo negro. Aun se encuentran
azucareros, platos y otros elementos como muestra de dicho arte.

Fuente: MINCETUR
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LA SELVA, EL EJEMPLO DE LOS TEXTILES DEL PUEBLO ORIGINARIO SHIPIBO-CONIBO

Los pueblos de nuestra Amazonia se mantienen
aun en un entorno natural. Su arte se distingue
de los deméas porque sus objetos ceremoniales
estan decorados con motivos geométricos, cuyos
origenes ponen al descubierto y también ocultan
una misteriosa concepcién del universo. La textileria
es elaborada esencialmente por las mujeres y
destaca por sus disefios pintados bajo formas de
lineas zigzagueantes que son interpretadas como
serpientes o la gran boa del mundo, consideradas
como el reflejo de los caminos que une la tierra y el
cielo.

En los pueblos y alrededores de Chulucanas en la regién
de Piura usamos diversas técnicas en nuestros procesos
productivos. Para la técnica del modelado, por ejemplo,
usamos solo la mano para hacer la pieza; en el paleteado,
usamos una paleta de madera para trabajar la parte
exterior de la pieza y una piedra alisada para el interior.
Aqui también, preparamos la pieza de ceramica usando el
torno. Este nos sirve como base de apoyo para moldear,
pintar y darle acabado a la pieza con mayor comodidad.
Finalmente, las piezas se queman en el horno a una
- : : temperatura promedio de 950° C, por 6 a 7 horas. Luego
.I-a: B | se sacan y dejan enfriar para poder pintarlas.

-

Nuestros hornos tradicionales son de dos tipos: el abierto
que permite obtener pastas rojizas, rosadas, naranjas,
y . cremas o blancas. Por su lado, el horno cerrado al no
1 ; oxigenarse permite obtener pastas negras, grises o de
color marrén oscuro. Usamos el horno cerrado mayormente

| para la cerdmica utilitaria o doméstica.

Fuente: PROMPERU.
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Para el pintado utilizamos pinturas ocres, pigmentos y

engobes.

Finalmente, la técnica del bruiido es clave para el brillo

de la pieza artesanal.

Por otro lado, tradicionalmente usamos las hojas del
mango para realizar el ahumado en negativo.

Testimonio del
visitante

“La explicacion del
artesano de cémo prepara
sus obras y cémo consigue
su materia prima fue muy
interesante. El maestro
mostrd las piedras que
recoge en la montana
para sacar tintes naturales
para los colores de su
cerdmica. El talento en la
precision de los detalles y
los colores vivos y naturales
de sus obras me dejaron

asombrado.”

Romain Gautier,
Francés

Fuente: PROMPERU.

EJEMPLO: TALLER DE ARTE TRADICIONAL DE LA
ASOCIACION ARTESANAL SACHA'A

Objetivo del taller:

® Redlizar produccion artesanal. ®* Venta de la produccién en la sala
de exposicion del taller y ventas (al
final del recorrido).

® Desarrollar diversas actividades
de capacitacion para jovenes

artesanos. i
Lineas artesanales:

® Exportar productos. o _ o
® Cerdmica e imagineria (retablos

® Vender productos a los clientes tradicionales)
que readlizan visitas interpretativas

al taller. Horario de atencién:
Modalidad de la oferta ®* De martes a sdbados de 9:00 AM a
turistica: 5:00 PM.
® Bienvenida y recorrido ® Feria Artesanal Dominical de 8:00
interpretativo del taller. AM hasta las 3:00 PM.

® Actividades cortas de ensayo y
aprendizaje con los visitantes.
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TEMAS PARA DESARROLLAR DURANTE EL RECORRIDO TURISTICO DEL TALLER:

LINEAS
ARTESANALES

ACTIVIDADES QUE SE EXPLICAN
AL VISITANTE

TEMAS A DESARROLLAR EN EL GUION

INTERPRETATIVO

CERAMICA

Como se preparan las arcillas.

Como se elaboran las piezas
utilizando los moldes de yeso.

Como se pintan las piezas.

Como se procede para el secado
de las piezas en el horno.

Historia de los ceramistas del taller.

Historia y evolucidon del arte
tfradicional local.

Actual forma de trabajo cerdmico
en el taller y nuevos disenos.

IMAGINERIA

Como se preparan las piezas.

Cémo se prepara el cajén del
retablo.

Como se hace el pintado de las
figurinas y del cajon.

Fuente: Jests Urbano Cdrdenas.
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Historia y evolucion del retablo
desde la época colonial.

Actualforma de tfrabajo delretablo
e innovaciones desarrolladas.
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Este ejemplo muestra dos lineas artesanales del taller explicados durante su recorrido turistico. En el reco-
rrido se habla de las técnicas aplicadas, la evolucion entre el pasado y el presente, la historia de vida de
la familia, entre otros. En este recorrido, se manejan tres opciones de visita en total. Un solo recorrido que
muestra las dos lineas artesanales del taller o un recorrido especifico para cada linea artesanal. Las tres
opciones de visita se desarrollan de acuerdo al orden del proceso productivo. El mdximo de visitantes
por recorrido es de 12 personas. En los talleres de cerdmica e imagineria se puede participar en activi-
dades de ensayo y aprendizaje, por ejemplo:

® En cerdmica se puede ensayar en la preparacion de pasta cerdmica para verter en los moldes de
yeso, asi como el moldeado de piezas o el pintado.

® Conlaimagineria, se puede ensayar en el pintado del cajon o de las estatuillas.

Todos los guiones escritos por este taller tienen tres partes: una histérico-cultural, otra parte sobre la fa-
milia y la experiencia de vida del artesano vy, finalmente, la parte técnica relacionada a los procesos
productivos. El taller consiguid informacion de la gente local, de libros, de asesoria de gestores locales y
del propio conocimiento familiar. Con lo que se escribid se extrajo informacién para crear paneles inter-
pretativos que resumen los temas mds destacados (los textos estdn en castellano e inglés).

La duraciéon promedio de un recorrido (con actividad participativa) es de 60 a 90 minutos. Los tiempos in-
cluyen el recorrido interpretativo y una actividad corta de ensayo—-aprendizaje. La visita fermina en la sala
de exposicidon-venta donde también estan expuestas las piezas mds destacadas del taller (muchas de
ellas, premiadas en concursos artesanales). Los precios incluyen IGV y se emiten comprobantes de pago.

2.3. Adecuacion fisica del taller para la visita

El artesano deberd invertir tiempo y algunos casos recursos econdmicos para adecuar sus ambientes y
mejorar el aspecto de su taller. Si el local artesanal es también su vivienda, es importante tener muy bien
delimitados, por un lado, los ambientes de esta y los espacios de producciéon artesanal y de actividad
turistica.

2.3.1. Fachada y el entorno del taller

Una parte del éxito del negocio turistico depende del atractivo fisico del local. El taller atraerd mejor all
turista silos acabados y la decoraciéon ponen en valor el arte fradicional. Igualmente, serd mds exitoso si
la construccidn respeta el estilo tradicional de la arquitectura local y si tiene armonia con el paisaje rural
o natural de la zona.
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Recuerde que, por lo general, el visitante busca en un taller de artesania
una infraestructura rdstica, muy en relaciéon con la identidad cultural del
producto artesanal. En ese sentido, no le gustard construcciones con lunas
polarizada, calaminas o muros sin tarrajear. La piedra, el adobe, la teja, el

, . . estaba tan orgullosa de su
bambu, los estucos, la quincha, la terracota y, en general, los materiales oroducto, me lo mostraba

locales serdn siempre mas valorados por el visitante. con tanta alegria que
fue casi imposible no
llevédrmelo a casa. Me hablé
también con unas palabras
en qguechua mientras
limpiaba  delicadamente
con una franela la taza de
cerdmica decorada que me
iba a llevar”.

Testimonio del
visitante

7]

la sefiora artesana

Audrey Gaitan Meléndez,
Lima, Peru

Fachadas de talleres y construcciones rurales con éxito turistico. Fuente: Jhon Ataucusi y Eric Tribut.

Para el turismo, los acabados son muy importantes. Mds que dinero, lo que se necesita es ingenio y crea-
tividad. Guarde un aspecto ristico y evite calaminas en los techos o la maydlica por todas partes. Ya
que usted es un artista, piense también en la posibilidad de decorar fachadas e interiores con motivos
o iconografia relacionados con su estilo artesanal y/o con su cultura. No exagere en la cantidad de de-
coracion, evite saturar los espacios.

Acabados en fachadas y adecuacion turistica de dreas en talleres de artesania. Fuente: Eric Tribut yy ECOMUN GEA.
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Mantenga su fachada siempre limpia, pintada y sin desmonte ni basura alrededor. Si hay un drea verde
frente al local, cuidela. Piense en colocar macetas, pues las plantas siempre ayudan a dar una sensa-
cion acogedora. Si los alrededores de su taller se encuentran descuidados, sucios o no tienen dreas
verdes, haga algo para mejorar esa situacion. Motive a sus vecinos, socios de su asociacion o solicite a
SU municipio apoyo para embellecer las calles de su pueblo. Puede liderar campanas de limpieza, de
plantacion de drboles, plantas vy flores, hacer presidn con su asociaciéon para el desarrollo de proyectos
de empedrado de calles. Si en su zona hay grandes empresas con responsabilidad social, motivelas a
financiar jornadas de pintado de fachadas, forestacion, entre otros.

Es muy importante contar con un adecuado acceso vehicular a su taller, asi como con un lugar seguro
y cercano para que estacionen los fransportes turisticos y visitantes privados.

TALLER

MANO A MANO
Atsynres T L

Recuerde la importancia de
senalizar. Coloque un panel
de bienvenida en la fachada
de su taller.

Paneles de bienvenida de talleres de artesania de Pert y Latinoamérica. Fuente: pUblica.

2.3.2. Decoracion general del taller

El color da alegria y calidez a su taller. Para la decoracion, utilice el mismo arte que produce en su pro-
pia artesania. Decore los diversos ambientes de su local con acabados y artesanias, pero no exagere.
No necesita llenar todos los espacios ya que el exceso de decoracidén incomoda al turista, dificulta el
recorrido, asi como complica el desarrollo de las actividades de produccion. En el caso que los objetos
decorativos del taller estén también a la venta, no olvide de informarlo a sus visitantes desde el inicio del
recorrido.
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Aplicacion de disefios de arte tradicional en nuestro taller. Fuente: Dante Julidn Brauo y Eric Tribut.

Utilice objetos que ademdas de ser decorativos, son fambién ufilitarios; por ejemplo, marcos de espejos,
muebles tallados o pintados, Idmparas, manteles, cojines, alfombras, entre ofros.

Objetos artesanales para Lla decoracion del taller. Fuente: Las pallas.

Escoja muebles confeccionados en madera, cuero, paja, totora, bambu y en general hechos con ma-
teriales naturales en lugar de muebles de pldstico o metal. Estos Ultimos se ven mal con el estilo de un
taller de artesania donde se trabaja de manera tradicional.

Siva a ofrecer servicio de alimentacion es mejor usar una vajilla artesanal. Recuerde estar seguro de que
la vaijilla es apta para contener bebidas y alimentos (sin componentes toxicos).

Vajilla utilitaria peruana de origen artesanal. Fuente publica y Eric Tribut.
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Su taller debe mantener una personalidad propia y diferenciada. Eso lo
hard Unico y mds especial para el turista. Una forma de realzar esto es mos-
trar en la decoracioén la historia de la familia, de la comunidad, asi como la
riqueza de los paisajes del territorio. Para esto, por ejemplo, puede colocar
fotos enmarcadas. Las mds antiguas tienen ademdas un valor histérico. Use
su archivo familiar, de sus socios o pida que le permitan sacar copias de las
fotos que seguro tienen amontonadas en algun cajén olvidado del muni-

cipio o de la parroquia.

Fotos de archivo. Fuente IFEA.

Testimonio del
artesano

“Mi  mayor motivacion
es que los Vvisitantes
vivan una experiencia
inolvidable 'y logren
conectarse  con  mi
cultura 'y mi arte a
través de mi labor como
artesano. Para ello,
trato de compartir mi
conocimiento con mucha
amabilidad y dentro de
un ambiente agradable
como lo es mi taller, para
que puedan aprender
cémodamente.”

Juan Nolasco
Chéavez. Taller de
artesania Llinco de
Nuevo Lurin, Lima

Si el taller cuenta con espacios al aire libre como patio, terraza o jardin, aprovéchelos ya sea como es-
pacio de recepcion, lugar de ensayo y aprendizaje o también para el descanso o la organizacion de

almuerzos turisticos.

Aprovechando y mejorando el aspecto de las gonas al aire libre. Fuente: Eric Tribut.
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Aqui damos algunos consejos para mejorar este tipo de espacios:

® Para el descanso, confeccione bancas de piedra o de madera alrededor de la zona al aire libre.
Para que estas bancas sean mds coémodas puede ponerles piel de ovino, cojines de confeccion
artesanal, petates u otro producto propio de su zona.

® Plante drboles para crear un poco de sombra. Seleccione especies de plantas y drboles que se
adapten a las condiciones climdticas de su zona.

® Puede instalar un hoyo para pachamanca con base de piedra o un horno de lena.

® Puede plantar un pequeno huerto con hortalizas, plantas aromdaticas o medicinales propias de
su localidad. Puede usar este lugar como un complemento de explicacién a la visita del taller de
artesania o usar los productos del huerto para preparar almuerzos o cenas.

233. La importancia de la
senaligacion dentro y fuera del taller

La senalizacidon es muy importante. Se nece-
sita senalizacion fuera del taller para que los
visitantes puedan llegar con facilidad (vias
y fachada). Dentro del taller, la senalizacion
también es muy importante para saber cudl
es el orden de las etapas de la visita (flechas
de orientacién), dénde se encuentran los
servicios higiénicos (iconos de informacion),
a qué corresponde cada ambiente (senales
informativas), qué normas de seguridad han
sido previstas (senales de INDECI). La senali-
zacién y los paneles interpretativos facilitan el
desplazamiento y fortalecen la comprension
de lo que es explicado durante el guiado en
el taller.

Sefialigacion y paneles interpretativos relacionados con La artesania. Fuente: Eric Tribut.
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EJEMPLO DE PANEL INTERPRETATIVO:

CERAMICA TRADICIONAL DEL PUEBLO DE HUANCAS

CONTEXTO TERRITORIAL

Distrito de Huancas, una joya por descubrir, a solo 30 m, de la
histérica civdad de Chachapoyas. El pueblo alfarero es una
muestra de la diversidad y vigencia del arte tradicional del valle
del rio Utcubamba. ¥a que estds agui, no pierdas la

La cerdmica ftradicional de Huancas es  desde o 2012,
Patrimonio Cultural de la Macidn, Este reconocimiento valora el
esfuerzo de las mujeres huanguinas por conservar las técnicas
de la alfareria tradicional, el wso de insumos naturales
eco-amigables y la creacién de disefos dnicos, de origen
ancestral.

HERENCIA CHACHAPOYA

La cerdmica de Huancas se nuire de un universo simbdlico y
creative de mas de 1,500 afo: de historia precolombina,
calonial y republicana.

opartunidad de sumergirte en el impactante paisaje del Cafdn
del Sonche o Huanca Urce: el Cerro Sagrado.

Fusdacidn de
Lo cleded de

Chachapogas
L5

B foverio de

Cutrn
Chachapaya
S204.e.

MUJER, FAMILIAY COMUNIDAD CERAMISTA

Las cerarnistas huanguinas elaboran la ceramica utilitaria y
decorativa con sus pequedos hijos. El process creative y
productiva &5 una opoftunidad de educar y transmitic
conacimients a traves del “aprender haciendo”. En Huancas, ¢l
orgulle por la identidad e consolida de gemeracion en
gengracion,

L Reelecciin frorcilla - 580338 | Sarmeata ol airg
Lisre c3a poje, lota y mBRal
S0

Las huanguinas wutilizam
L] sistema de
reciprocidad  Aymi. 5
rednen en grupos de 4
parientes o amigas,
para colaborar en la
confeccidn de
cerdmicas para la duefa
de casa que les
retribuye  Invitandaoles
el almuerzo y con el
almuerzo ¥ con el
compromiso  colaborar
con las otras de la
Misrma manera.

IR T

r

Lo [orma glabulor de wasijos, ednboros j jarres asi coma Los matiss ¢
Icomogrofia son evidencia del antecedente prehispanico de Lo alforeria
de Huancas. Destaco el colos marrdn elore paro Lo base y el ocre para
dibujos, engobes y decoraclonss,

1.- Floldieada 8 masa ke liniz
Inheymschsr| makdroce e peris
v lpwiliby wefe eigacis
dewparioin fonguear e i,

.- Venle dhrerta

Fuente: DGA, MINCETUR.

SENALIZACION ASOCIADA A LA OFERTA TURISTICA DEL TALLER DE ARTESANIA

FUNCION UBICACION CANTIDAD EJEMPLOS
SENALIZACION VIAL

Facilita la ubicacion y llegada.  Externo, en camino para En

llegar al taller.

numero variable, en
funcién de la distancia y de la
dificultad para llegar.

CHACHAFPOYAS ‘1:
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FUNCION UBICACION CANTIDAD EJEMPLOS

ROTULO DEL LOCAL (PANEL DE BIENVENIDA)

Da la bienvenida y permite  Sobre la fachada Un elemento
la ubicacién del taller. Lleva

el nombre y logo. También

pueden  contener datos

de contacto y horarios de

atencion.

PANEL INFORMATIVO

Si el rotulo del local no la  Sobre la fachada u otro Un elemento
contiene, este panel brinda  punto visible en el ingreso al

informacién de contacto, taller.

horarios y eventualmente

tarifas.

FLECHADO DE ORIENTACION

Indicaciones que permiten Sobre los muros entre cada Varios en funciéon de |la
orientarse y entender cudl etapa clave del recorrido. cantidad de etapas de visita y

es la forma adecuada de caracteristicas del local.

recorrer el taller.

Acw - Maw 03
Figcha og Dweccion

ROTULOS CON TEXTO E iCONOS INFORMATIVOS

Identifican cada ambiente  Sobre muros o puertas Varios en funcién del nimero
de visita del taller, asi como de ambientes vy servicios
indican dénde se encuentran disponibles en el taller.

los diversos servicios.
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FUNCION UBICACION CANTIDAD EJEMPLOS
ROTULOS DE PRECAUCION Y SEGURIDAD

£

Exigidos por INDECI o por Sobre muros o puertas en Varios en funciéon de la
normas especificas que deben cada ambiente clave o area  normativa en vigencia y el
ser tomadas en el taller. de servicio del local. de las zonas dénde hay que

proceder con precaucion.
PANEL INTERPRETATIVO

Apoyan y complementan las Sobre muros u otro soporte  Varios en funcién de lo que
explicaciones brindadas. Son adecuado, dependiendo de  se quiere recalcar.
infografias que contienen las caracteristicas del local.

textos, fotos, mapas, iconos y

dibujos.

La senalizacién permite brindar confianza y seguridad al visitante, hace mds fdcil recorrer el taller y en-
tender lo que ahi se hace.

2.3.4. Otros aspectos a considerar para la adecuacion turistica del taller

La capacidad de aforo del taller es la capacidad mdxima de visitantes que pueden estar al mismo
tiempo en el taller. Esta cifra estd determinada por las caracteristicas de la infraestructura y tamano del
taller. Siempre se debe respetar las normas de INDECI y lo que es establecido por la autoridad municipal
y las instituciones puUblicas correspondientes.

Por ofro lado, la capacidad de carga determina la cantidad mdaxima de visitantes que se puede aten-
der por visita al taller con los recursos disponibles y sin poner en riesgo la calidad de la experiencia turisti-
ca. Porlo general, una visita interpretativa a un taller de artesania no deberia ser mayor de 12 personas.
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Testimonio del
I E G

“Ayer visité el taller
Llinco con cuatro amigas
peruanas que viven en
Nueva York y estdan en
el Perd por Navidad. La
experiencia fue excelente.
Estuvimos 1 hora y media
y recorrimos las diferentes
adreas del taller. Hasta
aprendimos a preparar
los pigmentos de oxido
para el pintado de |Ia
ceramica. Todo estaba
slper organizado ya que,
al irnos, nos cruzamos con
un grupo de franceses que
recién llegaban. Si todos
hubiéramos estado al
mismo tiempo, el artesano
no hubiera podido
dedicarnos todo ese
tiempo. Las fotos que he
tomado son memorables
y ya las comparti en todas

mis redes sociales”.

Marianela Luque, peruana
residente en Patterson,
New Jersey, USA.

RESPETE LA CAPACIDAD DE AFORO DE SU TALLERY
ESTABLEZCA UN LIMITE DE PERSONAS POR VISITA.
ASi PRESERVA LA SEGURIDAD DE SUS CLIENTES Y

LA CALIDAD DEL SERVICIO BRINDADO.

La seguridad de los visitantes y de sus colaboradores es muy importante.
Para que el taller tenga un ambiente seguro recomendamos lo siguiente:

° Todas las zonas que representan un nivel de riesgo para la seguridad
del visitante deben ser senalizadas.

° Mantenga los productos y residuos peligrosos cubiertos, etiquetados y
guardados en un lugar seguro. Los residuos peligrosos son restos de aceites,

lubricantes, disolventes, abrasivos, pinturas, pegamentos, barnices o tintes. Nunca arroje esos residuos
liguidos al lavadero o al rio.

® Enlasactividades de aprendizaje, informe siempre al visitante cudl es la manera correcta de manipular
la materia prima, las herramientas y los equipos. Cuando hay riesgo de emanacion de vapores, humos
o micro particulas como polvillo o aserrin, visitantes como colaboradores deben usar mascarillas.

® En caso de peligro para los ojos se deben proporcionar a los visitantes lentes protectores.
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® Las instalaciones por donde transita el visitante
deben estar terminadas, es decir, no debe
haber peligro de caer en un hueco, tfropezarse
con materiales, hincarse con fierros o clavos
oxidados, electrocutarse con cables expuestos,
engancharse con alambres de instalaciones a
medio construir, etc.

® Si hay escaleras, estas deben contar con
barandas correctamente aseguradas.

® Los hornos, tanques de gas u otras fuentes de
calor deben contar una adecuada ventilacidon
o estar al exterior del local.

® La recepciéon, sala de exposicion-venta, asi
como los espacios de produccidon visitados,
deben contar con una adecuada iluminacion,
lo cual favorecerd una mejor apreciacion de los
coloresy delasformas de los objetos. Aproveche
al méximo la captacion de la luz natural.

® No olvide establecer algunas dreas de
descanso durante el recorrido del taller. Para
ello, basta con poneruna banca ossillas alinicio,
en la etapa intermedia y al final del recorrido.

El taller debe contar con un botiquin de prime-
ros auxilios. Este debe estar en un lugar visible, de
facil acceso y siempre contener insumos sin ca-
ducar y en cantidad suficiente. El botiquin puede
estar empotrado en el muro de la recepcidn. Este
debe contener como minimo lo siguiente:

® Listado de teléfonos de emergencia.

® Alcohol, agua oxigenada, venda eldstica,
gasa esterilizada y esparadrapo.
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® Termometro, tijeras y pinzas.

®* Analgésicos, antihistaminicos y antialérgicos,
medicamentos contra males gdstricos, sales
hidratantes y toallas higiénicas.

® Pastillas para el soroche (a mds de 2 500
m.s.n.m.).

® Repelente antimosquitos
y locibn contra la
insolacioéon (silo amerita).

Recomendamos  aplicar
las siguientes buenas prdc-
ticas para que la actividad
artesanal no ponga en pe-
ligro el medio ambiente:

® Comprométase en
las campanas de
reforestacion de las zonas forestales
que proveen de lena para quemar en 1os
hornos o de madera para los trabajos de talla.
Si usted corta un darbol, usted debe también
plantar un darbol.

Fuente: Eric Tribut

® No deprede las fuentes que proporcionan la
materia prima para su artesania. Aproveche
responsablemente esos lugares para que le
brinden materia prima de manera sostenible.
Apoye todas las acciones que promueven la
regeneracion de productos como la totora, las
fibras vegetales, los bancos de arcilla en riveras
de rios, etfc.

® No produzca con materiales provenientes de
fauna o flora en peligro de extincion.
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® Evite wusar bolsas de pldstico (salvo las
biodegradables). Use de  preferencia
embalajes reciclables como cartén, papel
o bolsas de tela que pueden también ser
vendidas.

* Aplique medidas de reciclaje para el manejo
de los residuos soélidos. Por lo general se utilizan
cuatro tipos de tachos o cilindros con tapa,
diferenciados con una etiqueta o color que
especifica sus usos:

Papeles y carfones pueden reciclarse

AZUL para produccién y embalagje.

Vidrio, metal y pldsticos pueden ser

VERDE vendidos.

Residuos orgdnicos sirven para hacer

MARRON compost.

Residuos generales no se clasifican en
los otros niveles.

NEGRO

De acuerdo a la Norma Técnica Peruana, NTP
900.058-2019. “Gestion de Residuos. Coddigo de colores
para el almacenamiento de residuos sélidos”.

2.3.5. Ambiente de
bienuvenida de visitantes

recepcion Y

El artesano que quiere recibir visitantes debe te-
ner cualidades de anfitrion. Ser un buen anfitriéon
es ser hospitalario, paciente, alegre, cortés y tener
mucho deseo de compartir su experiencia de
vida y de trabajo con oftros.

La primera impresion del visitante se crea frente
a la fachada y en la zona de ingreso y recep-
cion del taller. Este espacio debe ser acogedor y
estar proximo de la puerta de ingreso. Debe ser
suficientemente amplio y despejado, sin amon-
tonamiento de muebles, objetos o productos
que perjudiguen el flujo del visitante. Decore este
espacio sin exceso, mantenga el orden, aseo,
ventilacion y buena iluminacién. Si hace mucho
calor, es recomendable que tenga las ventanas
abiertas o instale ventiladores.

Fuente: Spirit of Creativity
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Si el clima de la zona lo permite, la zona de recepcion puede establecerse en un drea abierta como el
patio, terraza o jardin del local. Este lugar deberd contar con un semi-techo o techo aligerado, orna-

mentacién de dreas verdes y mobiliario adaptado a exteriores.

Espacios de recepcion y de exposicién-venta. Fuente: ECOMUN GEA y Roxana Castillo.

El mobiliario minimo requerido para la recepcidon es una mesa o es-
critorio con cajones para guardar recibos, folleteria, dinero y Utiles
de oficina. También se necesitan un par de sillas, bancas o sillones.

Si la infraestructura y el tamano del local lo permiten, le sugerimos
separar como ambientes contiguos, la recepcion del ambiente de
exposicion-venta. sPor qué? Porque el visitante, siendo un poten-
cial comprador de su artesania, es mejor que vea lo “*comprable” al
final, casi como un premio. Es terminando la visita que él tendrd una
idea clara del valor de los objetos que se producen y estard mucho
mds dispuesto a pagar un precio justo por ellos. Sin embargo, en la
recepcion es importante exponer solo algunas de las piezas artesa-
nales mds valiosas y representativas de su produccion. Por ejemplo,
se puede separar la recepcidén del ambiente de exposicidon-venta
con tabiqueria, un estante o biombos.
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Ejemplo de separador entre la recepcién
La sala de exposicién-venta. Fuente: ECOMUN GEA.



EL TURISTA EN MI TALLER

2.3.6. Sala de exposicion-venta (showroom)

Este espacio, tfambién llamado showroom, es el lugar donde se exponen las piezas para la venta. En
ese mismo ambiente, se expone y venden los otfros productos como merchandising y souvenirs, kits
de aprendizaje, entre otfros. El material promocional debe estar disponible, asi como estar a mano los
insumos de embalaje y de facturaciéon. Finalmente, es en la sala de exposicion-venta déonde inicia la
despedida del visitante.

&

Fuente: Mario Quispe. Fuente: Marcial Berrocal. Fuente: DIRCETUR Ayacucho.

La sala de exposicion-venta, ademds de bien acondicionada, debe estar dotada de suficiente canti-
dad, calidad y diversidad de piezas artesanales para la venta.

Considere colocar un panel interpretativo sobre las cualidades de los pro-
ductos artesanales. En o que respecta al mobiliario, son necesarios mue-
bles de exposicion como estantes, podios, colgadores, etc. Si usted los
puede fabricar con belleza y material de la zona... mejor. Considere tam-
bién poner sillas o bancas, una mesita o un estante para material promo-
cional. También puede colocar una repisa con libros relacionados al arte
tradicional, los disenos, la cultura, la historia del territorio, entre ofros temas
afines.

Si usted acepta que ofros artesanos expongan sus productos en su local,
seleccione previamente cudles podrdn ser expuestos. En ocasiones ocurre
que, por apoyar a colegas artesanos, aceptamos la presencia de produc-

H H Al turista le gusta informarse y entender mds
tos de menor calidad o belleza, eso puede afectar la imagen de excelen- en detalle lo que descubre. Fuente pablico,

cia de nuestra propia produccion.

87



MANUAL DE ADECUACION TURISTICA DE TALLERES DE ARTESANIA

Finalmente, recuerde que cuando el cliente compra un
producto, usted debe tener material resistente para el
embalagje, cinta adhesiva y material de proteccion como
plastico burbuja, papel de empaqgue u otros similares. Si
la pieza adquirida es pesada, muy fragil o de gran volu-
men, proponga su apoyo para transportarla al vehiculo.
También puede ofrecer el servicio de hacer llegar el pro-
ducto al hospedaje v, si en su territorio existe la posibili-
dad, puede ofrecer el servicio de encomienda al lugar
de origen del cliente.

Mejoramiento de una sala de exposicién-venta. Fuente: Roxana Castillo.

2.3.7. Espacios de produccion adecuados para el turismo

No es necesario que todos los procesos productivos del taller sean parte de la visita interpretativa, pero
si se deben considerar los mds importantes y emblemdaticos. Los procesos que no son parte de la visita
deberdn ser de todas formas explicados al visitante para que le quede clara toda la Iégica del proceso
productivo. El taller deberd contar con zonas de produccidn definidas y correctamente delimitadas y
diferenciadas entre ellas. Si no estan delimitadas en ambientes independientes, estos espacios pueden
ser delimitados fisicamente gracias a la instalaciéon de separadores o biombos. Se pueden usar paneles
interpretativos en estructuras autoportantes. Por ejemplo, sin una diferenciacion entre cada proceso
productivo, al visitante se le hard complicado entender correctamente cémo funciona la produccidén
en el taller.

Fuente: PROMPERU
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EJEMPLO DE AMBIENTES ADECUADOS PARA LA VISITA SEGUN LINEAS DE

PRODUCCION
LINEAS PROCESOS Y AREAS DE
ARTESANALES PRODUCCION

Hilado

Tefido (de preferencia externo)
Almacenamiento de materia prima

Diseno

Telares y maquinas de coser, tejer, remallar

TEXTIL EN TELA
TRADICIONAL

Preparacion de moldes en yeso (de preferencia externa)

CERAMICA * Pintado de las piezas
* Horneado (obligatoriamente externa)

* Preparado y pintado de las piezas
IMAGINERIA ® Preparacion del cajon del retablo
e Secado

La necesidad de orden y eficiencia en los espacios de produccién del taller

Una metodologia muy prdctica para esto es la que se conoce como las 5 S. Consiste en una forma
mdas eficiente de trabajar creada por la empresa Toyota de Japdn en los anos 60. El objetivo fue tener
ambientes de frabajo mds organizados y limpios para conseguir una mayor productividad y una mejor
calidad laboral. Las 5 S puede aplicarse al taller de artesania y logra excelentes resultados. Permiten una
gestion disciplinada de materiales, herramientas y procesos de trabajo de acuerdo a cinco fases senci-
llas de aplicar pero que exigen constancia, disciplina y voluntad de mejora continua.

1. SEIRI / SEPARAR ELEMENTOS INNECESARIOS (CLASIFICAR)

¢ Eliminar todo aquello que no es necesario en el puesto de trabajo.
e Asegurarse de disponer de todo lo que realmente se necesita.

Es comun que en un taller se encuentren elementos que nunca se usan. Los necesarios son los que usamos
casi siempre. La fase SEIRI nos ensefia a eliminar los elementos obsoletos y duplicados. Se debe evitar en
adelante comprar elementos que ya tenemos. En esta fase se lograra utilizar mejor el espacio y se reducira
la sensacion de desorganizacién.
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2. SEITON/ SITUAR LOS ELEMENTOS NECESARIOS (ORDENAR)

* Establecer un lugar para cada cosa y situar cada cosa en su lugar.
¢ |dentificar y colocar en su sitio todos los elementos propios a cada érea.

La regla de la fase SEITON es que tengamos un sitio para cada cosa y que cada cosa esté en su sitio. Los
elementos que se usan frecuentemente deben estar a la mano. Se debe colocar nombres a cada elemento
importante (con etiquetas pegadas, por ejemplo). Todo debe estar claramente identificado: los equipos, los
materiales, las herramientas y cada espacio de producciéon. Nadie podré decir que no sabe para qué sirve
cada cosa o que no pudo encontrarla. Aplicando estos principios se ahorrara tiempo y dinero.

3. SEISO/ SUPRIMIR SUCIEDAD (LIMPIAR)

e |dentificar y eliminar los focos y fuentes de suciedad.
* Ejecutar acciones necesarias para que no vuelvan a aparecer.

La suciedad disminuye la motivacién, complica los procesos de produccion y aumenta los riesgos. “No
es mas limpio quien mas limpia sino quien menos ensucia”. En la fase SEISO, el objetivo es controlar la
suciedad eliminando sobre todo las fuentes de la misma: roturas, fugas, derrames, zonas de acumulacién de
materiales y documentos. La limpieza no debe considerarse como tarea de otros, sino como una actividad
mas de todas las personas del taller sin distincién de cargo o calificacion.

4. SEIKETSU / SENALIZAR ANOMALIAS (CORREGIR)

e Controlar ElE detectar situaciones irregulares.

La fase SEIKETSU dice que debemos sefalizar todo lo que se debe hacer para que las cosas funcionen
correctamente. Se usan carteles y avisos en papel como, por ejemplo, indicar que se debe proteger la arcilla
para que no se seque o advertir ponerse una mascarilla en caso de utilizar un producto téxico, entre otros.

5. SHITSUKE / SEGUIR MEJORANDO (MANTENER Y PERSEVERAR)

* Asegurar la mejora continua de las 5 S a lo largo del tiempo.

La fase SHITSUKE es la més importante. Permite mantener todos los logros obtenidos en las fases anteriores.
Su objetivo es afianzar los buenos habitos logrados y actuar con disciplina para evitar volver a la situacion
anterior. La herramienta principal es un examen periédico con el que se comprueba el cumplimiento de todo
y se establecen medidas correctivas de ser necesarias.
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Aplicando la metodologia de las 5 S se logra:

® Tener bien ordenado vy limpio el lugar de trabajo para producir mds y mejor.

® Detectary eliminar los inconvenientes de orden y de aseo que perjudican la eficiencia.
® Disponer de un ambiente de trabajo mds agradable y motivador para todos.

®* Mejorar las condiciones laborales e incrementar la satisfaccion personal de nuestros companeros de
trabajo, sintiendonos todos orgullosos por los cambios logrados.

Los resultados econdmicos son:

® Producir mds ahorrando tiempo.

® Reducir costos y mermas en la produccion.

® Acceder a nuevos mercados que exigen mayor calidad del producto.

Se recomienda aplicar las 5 S en su totalidad. Es simple de entender, de poner en prdactica y genera
beneficios inmediatos. Ademds, no cuesta dinero hacerlo. Lo indispensable para que el esfuerzo valga
la pena, es aplicarlas con disciplina, asi se consigue la efectividad
deseada y que los logros duren. Aplicando correctamente las 5 S, se
gana mas dinero.

En términos de turismo, las 5 S permiten tener un taller agradable, lim-
pio y ordenado. Asi los turistas pueden entender mejor en qué con-
sisten los procesos productivos, pueden
transitar mas cémodamente por los am-
bientes del local, se dan cuenta de que
somos serios y tfrabajamos con calidad.
Las 5 S mejoran la imagen del artesano  fuente: Eric Tribut.
y el orgullo por su taller.

2.3.8. La importancia de contar con servicios higiénicos

De no haber un bano en el taller, hay que instalarlo ya que es bdsico para

Creatividad en los seruicios higiénicos con

materiales locales. Fuente: Cristina Suaria. poder atender a los turistas. No basta con tener un silo, se deben habilitar

servicios higiénicos. Estos servicios pueden encontrarse al interior del taller
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o al exterior. Como mobiliario bdsico se necesita un lavadero, un inodoro y un espejo. Sino hay conexion
al desague domiciliario se debe construir una fosa séptica en la ubicacion correcta. El bano debe tener
un tacho de basura, un jabdn limpio o dispensador de jabdn liquido, una pequena toalla de manos lim-
pia o papel toalla y un rollo de papel higiénico completo. Los insumos de aseo deben ser reemplazados
antes que estén totalmente gastados. Los acabados pueden hacerse usando material rustico como
piedra, madera, bambu, entre ofros.

Un bano sucio e insalubre no tiene perddn. Es una obligacidn mantener los servicios higiénicos siempre
limpios y desinfectados. Esto incluye vaciar el basurero cuando esté a la mitad y no cuando esté lleno y
rebalse. Para que los banos huelan lo mejor posible se pueden colocar plantas aromdaticas en el interior.

La revision de la limpieza de los banos se hace por lo general antes de cada visita programada. Si el
taller tiene un horario de atencidn y recibe visitantes diariamente, la limpieza debe hacerse antes de la
aperturay, luego, se deben realizar inspecciones sobre el estado de aseo del bano cada cierto tiempo,
dependiendo del flujo de variantes.

2.3.9. Espacios interactivos de ensayo y aprendizaje

Las actividades interactivas estdn relacionadas al concepto de “Aprender
Haciendo”. Estas actividades son de gran valor agregado en la oferta turis-
tica del taller ya que, a través de la experiencia directa con el proceso ar-
tesanal, el visitante aprende cosas nuevas, entiende significados de valor in-

Para las actividades
interactivas del “aprender
haciendo”, recomendamos
usarlas mermasolamateria
prima de menor calidad

material alrededor del producto y establece un vinculo emocional con este
mismo y con la familia artesana. Todo esto tiene un resultado muy prdctico y
es por un lado incorporar un servicio turistico que genera mas ingresos en el
taller y por el otro, que el visitante valore mds el producto, estando dispuesto
a pagar por dicho producto un precio mds justo.

Cabe resaltar que este tipo de actividades se denominan interactivas ya
que el visitante ensaya aspectos del proceso productivo, es decir, pone las
“manos en la masa”, siempre con el acompanamiento y con 10s conoci-
mientos del artesano y sus colaboradores. Son estos Ultimos que van expli-
cando el "paso a paso” de cdmo lograr un proceso productivo con éxito.

Los espacios para actividades interactivas pueden ser organizadas en un

a fin de no perjudicar
el stock destinado para
produccion.
Por otro

lado, cuando

los visitantes no tienen

conocimiento
descarte
que vinculen
como cortar madera,
picar piedras, procesos
de tenido con quimicos,
curtido de pieles, uso de
hornos, entre otros.

previo,
actividades
riesgos

solo ambiente del taller o en varios ambientes asociados a cada una de las etapas de produccion. En
estos espacios se deberd contar como minimo con una mesa u otfro soporte de trabajo, bancas, sillas, asi
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como herramientas y materia prima segura, comunmente utilizada para
los procesos productivos. Se puede ensayar con casi cualquier proceso:
torneado o moldeado de cerdmica, pintado de imagineria, trenzado de
carrizo, tallado en piedra, tejido en telar, entre otros.

Esta actividad no consiste en “manosear” por un rato los utensilios y las
materias primas. Es como se ha dicho previaomente, una actividad de
aprendizaje que no deja de ser lUdica y divertida para el visitante. Podrd
proponer actividades cortas, pero completas (de 30 a 60 minutos) para
que el visitante logre culminar y sentir la sensacion de logro. Por ejemplo,
un logro no serd hacer un retablo entero ya que eso toma mucho tiempo,
pero si pintar una figurina del retablo. Para nichos de mercado mdas es-
pecializados, se puede proponer opciones de actividades de “aprender
haciendo”, desde las iniciaciones de mds de una hora hasta las sesiones "Aprenderhacendo”. Fuente: Marleny
formativas de medio dia, dia entero o pasantias artesanales de varios dias. Enrdueg Pancca y DIRCETUR Junin.

2.3.10. Medidas sanitarias ante el COVID-19 para los talleres y puntos de
venta de artesanias

A) Proceso de produccidén de artesania
Antes de la actividad

PRUEBA DE
DESCARTE

4 X)

Llenar la ficha de Contar con prueba Realizar el lavado Verificar la limpieza
sinfomatologia del de descarte del y desinfeccion de y desinfeccion de
COVID-19 para COVID-19. las manos y la materia prima,
regreso al frabajo. desinfeccion de las iNnsuMos, herramientas
suelas del calzado. y equipos al inicio de

la jornada de trabajo.
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Durante la actividad

im

O
Evitar el contacto fisico Evitar tocarse los ojos, Disponer de un tacho
entre trabajadores nariz y boca para color negro accionado
durante el proceso evitar el contagio a pedal para eliminar las
productivo, considerando del COVID-19. mascarillas, los guantes
el distanciamiento y otros residuos no
social minimo de 1 m. aprovechables.

Después de la actividad

' |

Desinfectar superficies, Lavarse y desinfectarse Desinfectar el casillero o
materiales, herramientas, las manos al término lugar que tenga asignado
mobiliario y equipos que de la operacion. para almacenar
entran en contacto con las herramientas.

las manos durante el
proceso productivo.

94



EL TURISTA EN MI TALLER

B) Venta de artesania

En el taller, stand o tienda de artesania

Colocar un punto de Instalar un punto de Colocar pediluvios
medicion de temperatura desinfeccion de manos para la desinfeccion
al ingreso, que no debe alingreso del taller, de las suelas del calzado.
registrar un valor mayor stand o tienda de
a 38° C. Debe usarse un artesania.

termdmetro de rayos inframrojos.

DISTANCIAMIENTO
SOCIAL

Colocar senaléticas Evitar la manipulaciéon Usar medios de pago
para promover el directa del producto electrénico de
distanciamiento social por parte del cliente. preferencia; de lo
en el punto de venta contrario, se utilizard
considerando un distan- el procedimiento de
ciamiento de minimo 1 m. pago en efectivo.
.| .| .|
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Proteger los productos Colocar un tacho de
con envases y embalajes color negro para
previamente desinfectados desechar mascarillas,
para el despacho guantes y ofros residuos
de los mismos. Nno aprovechables.

x
»
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En el reparto o envio de la artesania

.

Lavar y desinfectar las Desinfectar el Verificar que el
manos antes de contenedor en los repartidor use los EPP
ingresar al almacén que se trasladardn y dispensador portdtil
de productos los productos. con solucion
terminados. desinfectante para

enfrega de los pedidos.

Proteger los productos Verificar que el repartidor
con envases y embalajes cuente preferentemente
previomente desinfectados con el medio de pago
para el despacho. electronico; de lo contrario,

se utilizard el procedimiento
de pago en efectivo
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2.4. Habilidades para la gestion turistica del taller

Para un emprendedor toda esperanza de mejora es poner un plan de acciéon concreto en marcha.
Para involucrarse con el turismo, el artesano deberd invertir tiempo y algo de dinero si quiere obtener
mejoras en su infraestructura, equipamiento, capacidades turisticas y de gestion.

Atenciodn al visitante y calidad del servicio

Existen aspectos que son tangibles (se pueden very tocar) y otros intangibles (se pueden percibir y sentir)
relacionados con la calidad de atencion al cliente. El artesano debe conocer y progresivamente apli-
car las herramientas asociadas a este tema y que apuntan en concreto areconocer y entender las ne-
cesidades del cliente para asi perfeccionar continuamente las capacidades de atencion y la adopcion
de actitudes éticas laborales. A continuacién, presentamos algunos aspectos clave de las habilidades
llamadas “blandas” donde el arfesano debe saber reconocerse vy, si siente fallas, aprender a mejorar.

Actitud

Es una forma de actuar que se relaciona a los valores, normas, conductas y emociones que nos impul-
san y nos orientan hacia objetivos. Es la tendencia al logro de resultados, fijindonos metas concretas.
Cuando esta actitud la orientamos al cliente, se fransforma en el deseo de safisfacerlo con empatia,
amabilidad y compromiso personal.

Conocimientos

Es el aprendizaje que obtenemos a partir de hechos vividos y procesos de capacitacion, asi como de
conceptos que entendemos y principios que adoptamos. Estos conocimientos se observan en el artesao-
no, por ejemplo, en las técnicas productivas que aplica, pero también en la forma como se comporta
con los demds.

Habilidades

Se relacionan al aprendizaje de procedimientos comunicativos y técnicos. La comunicacion es la capa-
cidad de escuchar al otro y comprenderlo, reconocer cudndo y a quién preguntar para conseguir un
propdsito, ademds de expresar conceptos e ideas en forma clara y positiva. Comunicacion y lenguaje
son factores claves en el turismo. Ademds, es muy importante tomar en cuenta que tiene igual valor
lo que se dice (lenguaje verbal) como la manera en la que se dice (lenguaje no verbal: la postura del
cuerpo, la mirada, los gestos, entre otros).

Ofro aspecto importante, asociado a las habilidades que debe manejar el artesano, es la negociacion.
Consiste en la habilidad de crear ambientes colaborativos, lograr compromisos duraderos, creadores
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de relaciones solidas y vinculos de confianza y proyectar metas asociadas al concepto de “ganar - ganar’

EL TURISTA EN MI TALLER

es decir, lograr acuerdos que benefician por igual a las dos partes en negociacion.

Aprouechar . .
. Ser creativo Conocer el mercado

PARA EMPRENDER

Tener flexibilidad y Tener confianga en si Tomar decisiones y
capacidad de adaptarse mismo y en los demds tomar riesgos

Fuente: Inmateria.

Actitudes éticas en el medio laboral y con el cliente

Consiste en contar con un cédigo de ética que establece principios de com-
portamiento entre los colaboradores del taller, proveedores, socios comer-
ciales y frente al cliente. El cddigo lo establecemos en equipo y nos debe
servir luego para identificar lo que se hace correctamente y lo incorrecto,
mejorarlo. Algunos principios éticos que todo artesano debe considerar:

Honestidad. Actuando en base a la verdad v lo justo, es decir, dando a
cada quien lo que le corresponde, incluido uno mismo. Este valor implica
conocer debilidades y limitaciones para dedicarse a fratar de superarlas.

Respeto. Aceptando y comprendiendo a las personas a pesar de tener
formas de pensar y actuar diferentes a los propios.

Integridad y compromiso. Es el compromiso duradero y en foda
circunstancia con nuestros valores, siendo ejemplo para otros, cumpliendo
nuestros deberes ciudadanos y con las responsabilidades adquiridas sin
usar justificaciones para rehuir a lo pactado.

Lealtad vy transparencia. Rechazar los conflictos de intereses, los
comportamientos manipuladores, ser capaces de reconocer nuestros
errores con hidalguia y actuar por principio con honestidad y sinceridad

Ecuanimidad. Ser imparcial, justo y ofrecer trato igual a los demds.
Mantener la mente abierta y aceptar los cambios para seguir mejorando.

LAS 10 REGIAS DEL
ARTESANO PARA LA
ATENCION AL CLIENTE

1.Esfuérzate en conocer
al cliente 'y  sus
necesidades.

2.Considera tu imagen
personal como parte del
servicio.

.Muestra disponibilidad
por atender y ayudar a
los clientes.

4.Ten una actitud positiva
y muéstrate cortés.

.No digas NO, busca una
solucién.

.Escucha con atencién vy
exprésate con claridad.

7.Convierte las quejas
en oportunidades para

mejorar.

.Respeta a tus
compaferos y trabaja en
equipo.

.Interésate en aprender
y mejorar habilidades y
conocimientos

10. Conozco bien el
destino en el que te
encuentras.

Fuente: MINCETUR

1
’

Dedicacion y compromiso con la excelencia. Estar dispuesto a comprometerse con eficiencia y
eficacia con los resultados, con la calidad, mostrando empeno, paciencia, enfoque y diligencia.
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2.4.1. Capacitandome para la interpretacion turistica en el taller

Estos son los principales pasos que deben ser considerados para adquirir las aptitudes bdsicas para tra-
bajar en turismo:

; Sensible a las
Respetuoso de su Poseedor de cultura Dedicado y manifestaciones
entorno social, y saberes heredados preocgp;] dl(l) por los artisticas y culturales
cultural y ambiental ERARES de su tierra

Que aplica buenas Con valores de Cumplido, puntual y Mujer que valora al
practicas reciprocidad confiable hombre

Coraje para tomar Empen
. h penoso y
riesgos Justo y honesto disciplinado

Creativo

. Comprometido con Comunicador y
Amante de su tierra la mgjora continua sociable con clientes
de la calidad y colaboradores

Con voluntad de

Formador de jéuenes T el o
seguir aprendiendo J

La mujer

p Flexible con capacidad i
Orgulloso de su Lider en su P Con sentido de

. de adaptacioén a los itk
identidad comunidad cgmbios responsabilidad

Fuente: INMATERIA.

Estas son las actividades que el artesano debe asumir para una gestion exitosa de su taller adecuado
para la actividad turistica:

MANEJO DE VISITAS TURISTICAS

®* Capacitarse y capacitar a sus colaboradores de trabajo.

® Tomar reservas y recibir visitantes.
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®* Hacer el guiado interpretativo en el taller.

® Atender pedidos especificos en la reserva o en
el momento de la visita.

® Responder y solucionar quejas si se presentan.

® Vender los productos artesanales y entregar
comprobantes de pago en las visitas.

® Aplicar las sugerencias de los visitantes para
mejorar la experiencia turistica en el taller.

® Manejar la contabilidad y el control de los
costos asociados al turismo.

® Proveerse de materias primas necesarios para
elbuen desenvolvimiento de las visitas turisticas.

GESTION DEL COMPONENTE
TURISTICO

® Relacionarse con los entes gestores y los
gestores locales de artesania y turismo para
la formulacién, ejecucion y promocién de la
oferta turistica local.

® Promoverelfortalecimiento delascapacidades
de la asociacion artesanal.

® Gestionar financiamientos para la adecuacion
turistica del taller y para capacitacion.

® Gestionar con los organismos publicos permisos
y conformidades para realizar la actividad
turistica en el taller.

® Promover la asociatividad y el establecimiento
de alianzas con operadores turisticos.

® Desarrollar 'y ejecutar la promocion vy
comercializacion turistica del taller.
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Asegurar la calidad y el desarrollo creativo de
mejoras y propuestas complementarias a la
visita turistica del taller (nuevos servicios, otros
productos, promociones, etc.).

Recomendamos contactar a los gestores locales
de turismo y artesania para recibir la capacita-
cion y asistencia técnica para iniciar una pro-
puesta de furismo en el taller. Entre los gestores
mdas importantes destacamos los siguientes:

1

Entes gestores nacionales como el MINCETUR
(Direccion Generalde Artesaniay Viceministerio
de Turismo).

. Gobiernos Locales de nivel regional, provincial

y distrital.

. Instituciones publicas y/o privadas como los

CITE, SERFOR-SERNANP, entre otros.

Asociaciones artesanales y emprendimientos
comunitarios de turismo consolidados.

ONG, Fundaciones Privadas de Desarrollo
y Programas Regionales de Cooperacion
Técnica Internacional.

Sector Académico (universidades, institutos
técnicos y academias).

Gremios Privados del Sector de la Artesania y
del Turismo.

. Sector Privado Especializado (intermediarios

artesanales, operadores agencias de turismo,
enfre otros).

. Area de Relaciones Comunitarias y de

Responsabilidad  Social  Empresarial  de
medianas y grandes empresas implantadas en
el territorio.
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2.4.2. EL manejo de las visitas turisticas al taller

Estos son los principales pasos que deben ser considerados para adquirir las aptitudes bdsicas para tra-
bajar en turismo:

TRABAJANDO EN TURISMO CON MIS COLEGAS EN EL TALLER

Asegurese que quienes frabajardn con usted cuenten con la capacidad de fratar con el turista (saber
sonreir, hablar claramente, lucir aseado, etc.). Dé prioridad al personal local que posee don de gente.
Supervise las necesidades de capacitacion que ellos requieren, comparta con ellos los nuevos conoci-
mientos que ha adquirido y busque los medios de apoyo formativo con los gestores locales.

LAS RESERVAS TURISTICAS

Las reservas ahora se hacen esencialmente por medios digitales (correo electrénico, plataformas di-
gitales, WhatsApp...). También se dan por llamada telefénica y de manera personal. Consigne en un
archivo digital, en un cuaderno o en una pizarra, los datos de reserva bajo el formato de un cuadro de
reservas mensuales. Los datos mds importantes de una reserva son:

FECHA'Y HORARIOS Revisar si hay disponibilidad en el local y confirmar. Si no hay disponibilidad,
SOLICITADO trate de proponer otros horarios o fecha.

Consigne si son turistas individuales o vienen con agencia de viaje. En el
TIPO DE CLIENTE segundo caso, consigne los datos de contacto de la agencia. Consigne también
el nimero de clientes.

NOMBRE Y APELLIDO DE

LOS VISITANTES Pregunte y consigne las nacionalidades y edades de los clientes.

: Consigne si es una visita interpretativa, con o sin ensayo y aprendizaje, con o sin
ESEI%?T%?OTURISTICO almuerzo, etc. Si hay requerimientos especificos no olvide de consignarlos (por
ejemplo, un ensayo interactivo mas largo).

TARIFA OFERTADA Si usted ofrece precios promocionales en algunas fechas o para ciertos clientes
(por ejemplo, estudiantes o escolares).

Es también exigido elaborar un tarifario donde se describe el producto o servicio con lo que incluye y no
incluye (almuerzo o no, actividad interactiva o no, etc.), su duracidon promedio y los precios respectivos,
diferenciando si es para individuales o es una tarifa negociada (grupos de agencia, por ejemplo), si se
aplican promociones especiales o descuentos para clientes (por ejemplo, escolares o estudiantes), etc.
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Recuerde que nunca debe aceptar un niUmero
de reservas mayor al que puede manejar en el
taller. Si todo estd correcto, contacte rédpidamen-
te al cliente para confirmar la reserva. No olvide
solicitar que siempre le avisen con anticipacion si
ocurriera una anulacién. Hoy en dia, los medios
digitales y el celular son bdsicos para hacer nego-
cios. Sin ellos no podrd recibir reservas y por tanto
SU negocio no serd exitoso. Si usted no sabe usar
los medios digitales que dependen del Internet,
entonces dele la oportunidad a los colaborado-
res mas jovenes de su taller para que lo apoyen
y co-lideren con usted el manejo de reservas, asi
como todos los otros aspectos de promocion vy
gestion comercial.

RECEPCION Y BIENVENIDA DE
VISITANTES

Cuando llega un grupo, debe atenderlos inme-
diatamente saludando con amabilidad. No es
necesario un derroche de efusividad; ser cdlido,
sonriente y amable es mds que suficiente. Con la
llegada de los visitantes inicia también lo estable-
cido en el guion interpretativo. No olvide al termi-
nar la etapa de bienvenida, preguntar si uno de
los visitantes tiene necesidades especificas.

Cuando el turista o la agencia solicitan unareserva
no espere dias en responder. Una respuesta
rapida en el mismo dia asegura muchas ventas.

Si uno demora, la agencia simplemente buscara
otras opciones y dejard de considerarlo para
grupos futuros.
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MANEJO DE LAS QUEJAS Y DE LAS
SUGERENCIAS

Trate con mucha rapidez y cortesia la queja o
recomendacién del visitante. Esta puede ser pre-
sentada en la misma visita o posteriormente en
un comentario digital o por medio de la agencia.
Recuerde lo que sucedid y con la informacion en
mente podrd responder adecuadamente. Asi-
mismo, aproveche la ocurrencia que provoco la
queja para proceder a remediar el problema vy
establecer mejoras permanentes. Es muy impor-
tante responder a todas las quejas, de lo contra-
rio nuestros clientes nos considerardn improvisa-
dos y poco fiables. Sila queja es dada durante
la visita, es importante que el cliente pueda ex-
poner su problema sin que nadie o interrumpa.
Trate de que éste haga su descargo separdndo-
se un poco del resto del grupo para evitar mayor
revuelo. Aungue el cliente no tenga la razén, es
importante no discutir y dar respuesta rdpida a la
queja para dejarlo satisfecho.

ASEGURANDO LAS PROVISIONES Y
ENSERES RELACIONADOS CON EL
TURISMO

El inventario y compra de enseres deben realizar-
se regularmente. En el caso de los productos para
el bano (papel higiénico y jabdn esencialmente),
estos deben ser repuestos antes de que falten.

Establezca requisitos minimos de calidad con los
proveedores, asi como plazos mdximos de pago
y de entrega. Evite comprar mds de lo necesario.
Trate de tener dos a tres proveedores para que
los productos bdsicos estén siempre disponibles.
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FORMALIDAD EN LA ENTREGA DE
COMPROBANTES

Tenga la factura, la boleta de venta o recibo por
honorarios listos antes de la partida de los clientes.
No debe hacer esperar y menos aun ir a buscar
donde el vecino un comprobante que le presten.
Nunca intente confundir al cliente entregando
notas de venta en lugar de comprobantes vali-
dados por SUNAT.

Recuerde siempre tener sencillo para entregar el
vuelto rdpidamente para las ventas realizadas.
Si puede, instale un sistema de pago para tarje-
tas de débito y de crédito (terminal POS). Es muy
conveniente, incrementard sin duda sus ventas y
hoy en dia hay muchas opciones econémicas de
POS en el mercado.

DESPEDIDA DEL VISITANTE

En la despedida siempre pregunte a los visitan-
tes si la experiencia en el taller fue satisfactoria.
Aproveche para pedir a los visitantes que dejen
en el libro de visitas del taller sus datos de contac-
to (celular, redes sociales), invitelos a que le den
“Like” ("Me gusta") y sigan su pdagina Facebook,
Instagram u ofra red social o plataforma digital
asociada al taller. Intente, en la medida de lo po-
sible, que los visitantes llenen una micro-encuesta
de satisfaccion que usted podrd usar luego para
aplicar mejoras en el taller. Las preguntas clave
son: 3Qué eslo que mas le gustd?2 3Qué es lo que
menos le gustdé2 3Qué nos aconseja hacer para
mejorar¢ Finalmente, despida a los visitantes con
una sonrisa y aproveche para sacar un selfie de

104

despedida (podrd usar las fotos para la promo-
cion en sus redes sociales), agradezca la visita
desedndoles un feliz vigje.

CONTABILIDAD Y COSTOS

La contabilidad ademds de registrar ingresos y
egresos de dinero, nos brinda informacién sobre
los resultados del negocio. Llevar una contabili-
dad ordenada permite saber si nuestros precios
nos dejan un buen margen de ganancia, si obte-
nemos las materias primas a precios competitivos,
en qué momento podremos realizar una inversion
o si podremos asumir un crédito. Sin embargo, no
todos los talleres de artesania llevan su contabili-
dad al dia y muchos otros siguen operando con
altos niveles de informalidad. Para el caso de los
talleres adecuados para el turismo que no pro-
ceden con formalidad, serd muy dificil establecer
alianzas comerciales que permitan asegurar un
flujo constante de clientes.

La formalidad asegura acuerdos comerciales
que en la informalidad son imposibles de estable-
cer. Asimismo, genera confianza al cliente y nos
asegura operar con estadndares de calidad. Con

Un cliente feliz son mds clientes a mi taller. Fuente: Eric Tribut.
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® Operar con el sistema financiero de nuestro
lado obteniendo tasas de crédito mds blandas,
tener cuenta bancaria comercial, recibir
transferencias, POS, pagos desde el extranjero
O porinfernet.

® Hacer negocios con empresas que no pueden
establecer relaciones comerciales con usted si
no se les enfregan boletas o facturas.

® Acceder a fuentes de financiamiento de otras
entidades que las financieras como a través
de concurso de proyectos, subvenciones
publicas, acceso a fondos no reembolsables,
fondos de fomento al sector artesanal, entre
ofros.

® Deducirimpuestos y recuperar IGV.

Ofro problema frecuente entre los artesanos
es lograr un buen costeo de la produccién, asi
como el manejo de la contabilidad del negocio
a fravés de los medios digitalizados. La mayoria
de artesanos declara que es dificil contabilizar la
mano de obra personal y familiar, salvo cuando
pagan empleados, por lo general al destajo y en
campanas. En general, muchos artesanos conta-
bilizan mds que todo, |y a veces también mencio-
nan sus gastos de energia. Esto se explica porque
los gastos del taller estan incorporados muchas
veces a los costos familiares de la vivienda.

Para un cdlculo acertado de los costos que ge-
nera la actividad turistica, se deberd considerar:

® El capital humano involucrado en la prestacion
de servicios turisticos y en el mantenimiento de
las dreas relacionadas a esta actividad. En este
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Los costos fijos son montos que no dependen del
numero de visitantes que recibimos en el taller.
Por ejemplo, si pagamos un servicio de internet
cuesta igual mensualmente, aunque vengan 10 o
100 visitantes al mes.

Los costos variables en cambio, se elevan en
funcién del volumen de actividad comercial. Por
ejemplo, el consumo de papel higiénico puede
ser 10 veces mas elevado si en lugar de recibir 10
visitantes recibimos 100 visitantes al mes. La suma
de los costos fijos y de los costos variables son los
costos totales que el taller deberé contabilizar en
el desarrollo de sus actividades turisticas.

cdlculo debemos incluir nuestro propio aporte
personal dedicado a la actividad.

® Los materiales y enseres especificamente
destinados a la actividad turistica.

® Sesumanloscostosderivadosdelacapacitacion,
promocioén y comercializacion turistica.

Se debe también considerar que la actividad tu-
ristica generard el incremento de los costos de
servicios de energia, internet, teléfono.

USO EFICIENTE DE
LOS RECURSOS

REDUCCION DE COSTOS

INCREMENTO DE LA
PRODUCTIVIDAD

CRECE LA UTILIDAD

DEL NEGOCIO
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Determinados los costos totales, podremos fijar precios mds competitivos y rentables. Sin embargo, re-
cuerde que el margen de beneficio no solo depende de restar los costos a los ingresos, fambién deben
tomar en cuenta los precios que aplica nuestra competencia.

Finalmente, considere que los ingresos que genera su negocio, es dinero del negocio y no es la "caja
chica" para sus necesidades personales o familiares diarias. No mezcle las cosas. Separe el dinero de su
negocio que sirve para su funcionamiento, inversion y crecimiento. Por otro lado, su negocio le remune-
ra como honorarios o sueldos a usted y a sus colaboradores (por ejemplo, quincenal o mensualmente)
por su trabajo productivo, su gestion comercial, su manejo administrativo, entre ofros.

2.4.3. Financiamiento del sector artesanal

El sector artesanal tiene un gran potencial para crecer y desarrollarse en mercados locales, regionales,
nacionales e internacionales. Sin embargo, el financiamiento para este sector es todavia insuficiente. No
obstante, existen lineas de crédito disponibles como las siguientes:

TIPO CARACTERISTICAS PRINCIPALES

CAJAS RURALES Y Las cajas municipales afiliadas al Programa Especial de Apoyo Financiero para la Micro y
MUNICIPALES Pequefia Empresa pueden también distribuir créditos a MYPES de artesania.

BANCOS DE Algunas entidades de micro crédito incluyen el sector artesanal como clientes. A través

de sus lineas de apoyo a la microempresa otorgan créditos para la ampliacion del

MICROFINANCIAMIENTO : s : . . .
negocio y/o para la adquisiciéon de materias primas, herramientas y equipos artesanales.

Existen concursos de proyectos para obtener financiamiento en el rubro del turismo y
de la artesania, uno a destacar es el Programa Turismo Emprende de MINCETUR. Por
su lado, las Entidades de Desarrollo para la Pequefia y Microempresa (EDPYME) y ONG
apoyan a través de programas, proyectos y fondos de microcrédito a artesanos que
tienen dificultad de acceder a lineas de crédito convencionales.

CONCURSOS DE INSTITUCIONES
PUBLICAS, EDPYMES Y ONG

2.4.4. EL valor de asociarse y crear aliangas estratégicas

La asociatividad es un importante mecanismo para el crecimiento de las actividades artesanales en el
PerU. En ese sentido, es importante destacar en cada asociacion los liderazgos "naturales” de socios que
empujan a las organizaciones asociativas a mejorar en calidad y lograr ingresar a nuevos mercados.

Es muy comun que la asociatividad sea una necesidad cuando un grupo de artesanos vive lejos de
su lugar de origen. Otras razones son la existencia de intermediarios que solicitan pedidos grandes y la
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Unica manera de poder responder es juntdndose para lograr volumen. Los
pedidos de produccion que llegan a través de una asociacion son distri-
buidos por la directiva a los socios, los cuales se organizan para dividirse las
tareas de produccién y cuando disponen de un local colectivo, comparten
el espacio y los materiales, organizando grupos de trabajo. Asociarse repre-
senta la mejor manera para aprender, crecer y generar ahorros.

La asociacion es siempre valorada como algo positivo ya que como lo
menciona un artesano de Lambayeque “permite crecer y aprender me-
jor, vender mds, pues se puede llegar a mds gente. Una sola persona vigja
llevando los productos de todos, asi se disminuyen los gastos o se beneficia
mejor de las oportunidades de participaciéon en ferias”. Asociarse es venta-
joso y se gana en aspectos como los siguientes:

® Al compartir estédndares de calidad entre socios se logra concentrar
una oferta que por su tfamano, diversidad y calidad logra atraer a mds
clientes y de mayor famano.

® Laasociatividad permite disminuir duplicidades (“mucho de lo mismo para
un mercado que quiere cosas diferentes”), permite la especializacion
(mds valor agregado en el detalle, la calidad, el diseno, la innovacion y
las buenas practicas). Se elevala productividad y se abren oportunidades
para llegar a mercados de mayor rentabilidad.

® Alasociarse, los artesanos comparten experiencias, aprendizajes, mejoras
productivas, informacién de mercado, entre ofros.

® Al asociarse se consiguen economias de escala en la producciéon y
en la gestion (producir mdas barato con la misma calidad). Se puede
compartir el costo de una campana de promocion, participar en ferias
internacionales, mejorar aspectos de control de calidad, entre ofros.

®* También se obtiene mayor capacidad de negociacién con
intermediarios, proveedores o con operadores de turismo. Se consigue
igualmente mas presencia vy visibilidad en el mercado, en los medios de
comunicaciéon, con los organismos de apoyo técnico y con el sector
financiero.
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Varias asociaciones de
artesanos a nivel nacional
han logrado obtener apoyo
técnico y financiamiento
de organizaciones privadas
e instituciones publicas
para el desarrollo de
actividades turisticas como
por ejemplo asociaciones
de Lima (Grupo GEA,
FONCODES, MINCETUR),
de Arequipa (FIDA, Mundo
Colca, AECID), de San
Martin (MINCETUR, Caritas
San Martin), de Ayacucho,
Puno, Cuscoy Lambayeque
(PCI de la ONU), de Trujillo
(ADEX, ACDI Canadd),
de Amazonas (Caritas
Amazonas, MINCETUR,

PROAMAZONAS) de

Ucayali (CAF,  SERFOR),
entre otras.

Asociarse para crecer y construir capital
de confianga: “Ganando todos, ganamos
mds”. Fuente: Eric Tribut, Inmateria.
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® Finalmente, la asociativad en la artesania puede permitir fortalecer la
identidad colectiva y asi, por ejemplo, desarrollar marcas colectivas que  RER I lhiloXe
permiten, por un lado, la proteccion intelectual de los disefios asociativos  RELRLEEhE
y por el otro, mejorar el posicionamiento de los productos artesanales en "..Yo sabia tejer la paja

los mercados nacionales y extranjeros. palma porque me ensefio
mi madre, pero las otras

Asociarse es una excelente manera de aprender mds, crecer, llegar a mds  [REISIEREICUNINEERS Llegd

d d . | Hé ial v . s . una organizacion para
mercaaos, moaernizarnos en ld gestion comercidl y Ia promaocion, conseguir alfabetizary mihija participd

mMds sOCios y generar ahorros. como alfabetizadora. Fue
, , , ella quien dijo que podia
2.4.5. La promocion y comercialigacion turistica del taller cselis @ les mujeres

como tejer sombreros y

OBJETIVO otras cosas. Asi fue que

se promovieron talleres
Conocer cudles son los segmentos y nichos de mercado que pueden estar de artesania. Las mujeres

int d | ferta d . duct t | icios turfsti empezaron a tener
INTeresaacos en Ia orerra ade mis proaductos arresanales y Servicios Turisticos. ingresos, a aportar a sus

familias y a ser mas libres.
ESTRATEGIA Los hijos y los maridos
empezaron a ayudar en las
tareas de la casa ya que
las mujeres debian ir al

® Seleccionar las herramientas de promocion digital y fisica mdas efectivas
para llegar al cliente.

® Establecer un mensaje y disenar mi material digital y fisico de promocion. taller. Cada vez venian mas
mujeres y asl nacio nuestra

® Revisar qué hacen mis competidores y afinar mi propuesta para ser mds [ eEeleElelel ks
competitivo y mds innovador que ellos.

. . , . . Petronila Porras, tejedora
¢ Difundir mioferta a traves de canales de promocion que mejor se adapten VT EY: LS. P P

a mi oferta y a la forma cémo consumen mis segmentos y nichos de NS St ot i LN V8t T
mercado priorizados (mi publico objetivo). Neisnam, Ciudad Eten

Algunos ejemplos de los temas que deberian destacar en el mensaje de pro-
mocidn son los siguientes:

® Compartir la cultura, belleza y calidad del “hecho a mano”.

® Dar a conocer los origenes de nuestro arte y conocimientos.

® Trasmitir la fradicion que mantenemos en nuestra artesania de generacion en generacion.
® Hacer valorar la destreza y capacidad innovadora de nuestras manos creativas.

® Hacer sentir el gusto que tenemos por los detalles.

® Transmitir nuestros valores culturales y nuestro compromiso con la autenticidad de nuestras tradiciones
plasmada en nuestras obras.
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EL TURISTA EN MI TALLER

Hacer sentir sensaciones de gusto estético alrededor de los colores, texturas, materias, motivos y
formas de nuestro arte artesanal.

Develar el misterio y la magia de nuestros disenos e iconografias de origen ancestral.

Hacernos reconocer como descendientes de un linaje de maestros que hacen perdurar la
historia milenaria que vive en nuestras manos.

Recuerde que tener una marca es importante para su imagen y su posicionamiento
comercial. El desarrollo de la marca no es solo tener un logo, corresponde a pensar,
disenar y difundir un conjunto de elementos que expresen los valores mds importantes
de su labor, compromiso profesional, creatividad, ética, calidad y/o conocimientos.
La marca es:

Un nombre comercial con el cual se siente totalmente identificado, es facil de entender y tiene
el potencial de crear vinculos emocionales con el cliente.

Un logotipo atractivo que muestra con figuras, simbolos y colores la personalidad y cualidades
de su negocio. Igual que el nombre comercial, el logotipo debe inspirar al cliente y diferenciar
el negocio de ofros similares.

Un lema o eslogan que en pocas palabras explica el mensaje principal con el cual quiere que
sea identificado su negocio.

Una linea grdfica (tipografia, disenos, colores, formas y tamanos) con la cual se pueden identi-
ficar facilmente todos los materiales digitales y fisicos de nuestro negocio como por ejemplo,
posts en las redes sociales, pdgina web, tarjetas, folletos, catdlogos, hang tags, material para
ferias y seminarios, rétulo de fachada, paneles interpretativos, colores en la decoracién del
taller, recibos, facturas, empaques y todo lo que producimos asociado al producto artesanal y el
servicio turistico del taller.

NUEsTRAS bz artesania
e Cel . [ textil.cem

ol T T
- T

1]
ARTESANIAS arte naTiva [l HITIINIQ N

La marca como medio para ser visible, diferenciarse, posicionarse y ser reconocidos por nuestros valores y calidad en el mercado.
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INSTRUMENTOS DE PROMOCION Y COMERCIALIZACION

En la actualidad, las herramientas mds potentes para la promocién dependen de las TIC.

LAS TICY ALGUNAS DE SUS MODALIDADES

PLATAFORMAS SOCIALES Y
DE PUBLICACION DIGITAL

Son las redes sociales con acceso a fravés de pdginas web
y aplicaciones moviles que sirven para almacenar y
compartir todo tipo de informacién entre los usuarios.

Permiten el contacto entre amigos, familiares,

personas con intereses comunes y hasta de

clientes con empresas. la

Por lo general,

PLATAFORMAS DIGITALES EDUCATIVAS
(ENSENANZA'Y APRENDIZAJE)

Permiten la interaccidén enfre uno o varios usuarios con la

finalidad de  adquirir competencias y  nuevos
conocimientos. Enfre la diversidad de plataformas
digitales de este rubro destacamos las de

aprendizaje virtual (E-learning), ensefanza virtual
(C-learning), entre otros.

informacion que se intercambia tiene
QWX E)
:‘.":9
Y 9“ : |
duolingo KHAN

PLATAFORMAS DE COMERCIO PLATAFORMAS ESPECIALIZADAS

ELECTRONICO Este tipo de entorno digital permite satisfacer

las necesidades y expectativas de grupos de
usuarios especificos con intereses comunes. Por
ejemplo, existen plataformas para compartir
gustos, calificar experiencias, brindar
recomendaciones sobre servicios y temas variados como
la calidad de un hotel, los recuerdos memorables de un pais

También son conocidas como plataformas de
E-commerce. Por lo general son sistemas digitales
que permiten comprar y vender todo tipo de
productos y servicios asi como alquilar o reservar
bienes y servicios. Estas plataformas pueden ser usadas

ara la venta por personas naturales o empresas. L )
P porp P visitado, un restaurante fuera de lo comun, entre otros.

tripadvisor
PLATAFORMAS DIGITALES COLABORATIVAS

Es una nueva forma de relacién entre usuarios, empresas e
intereses. Su principal funcién es conectar, crear y compartir valor.
Encontramos plataformas para la co-creaciéon de proyectos, el
cofinanciamiento de iniciativas, la co-creacién de campanas a
favor de causas sociales o ambientales, enfre ofros.

change.org coaLiTION

work. cowork. netwerk.

Las TIC y La artesania. Fuente pUblica.
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Conecta el negocio
emocionalmente con los clientes y
a los mismos clientes entre ellos.

Logra que los clientes se sientan
identificados con tu producto,
negocio o marca. Haz que el
cliente lo valore y que de alguna
manera se lo haga suyo.

Logra una estrategia que fidelice
a tus clientes. Deben ser
seguidores de tus redes digitales.
Hagles sentir que participan en el
crecimiento y desarrollo de tu
negocio o marca. Deben sentir
que hacen parte de tu iniciativa,
“desde adentro”.

Toma en cuenta los
acontecimientos de tu cotidiano
del negocio o de tu marca. Cuenta
historias que emocionan a tu
cliente e incliyelo en ellas.
Procura usar ejemplos emotivos y
reales.

EL TURISTA EN MI TALLER

;QUE ES EL
STORYTELLING?

Crea interés y vinculos emotivos
con el cliente contando “experiencias”.

“Es el arte de contar historias para comunicar”

EL Storytelling es una estrategia para contar una historia que te permita
lograr como objetivo informar, relacionar y crear un vinculo emotivo
entre tus clientes y tu producto negocio o marca

Aspectos importantes:

/ ¢Cudl es el objetivo?

Cual sea tu objetivo comercial, el Storytelling debe
servirte para lograr una comunicacion persuasiva con tus
clientes, es decir, que logres conectar emocionalmente
con tu publico contando una historia que los emocione y
que ponga en valor tu producto , negocio o marca.

¢Qué historia quieres contar? N}
Una veg definido tu objetivo, debes desarrollar una historia - -
realista que ponga en valor tu producto, negocio 0 marca
que toque la “fibra” de tu cliente y que al mismo tiempo me
transmita una percepcién positiva de Lo que ofreces.

¢Quién es tu publico?

Define especificamente con qué tipo de cliente quieres que
conecte tu historia. Es decir, debes previamente establecer
un perfil del tipo de cliente al cual diriges el Storytelling.

Fases de la historia

Como toda historia que impacta y logra ser recordada,
debes establecer una introduccién, un nudo y un
desenlace. EL nudo, muchas veces, se relaciona al
problema al cual te enfrentas y a la forma de
resoluerlo. En el desenlace siempre es bueno tener un
final felig.

Debes lograr reacciones
emocionales de tus clientes con el
fin de establecer vinculos
emotivos y duraderos entre ellos
y tu producto, negocio o marca.

Cuando haces Storytelling a
través de Los medios digitales
como Las redes sociales, podrds
conocer que piensan tus clientes
de la historia que les has
contando a través de sus
comentarios y de las
interacciones que tienen entre
ellos.

No dudes en hacer el Storytelling
usando muchas fotos,
ilustraciones y videos cortos.

Recuerda, el objetivo del
Storytelling es que tus clientes
conozcan, valoren y se
identifiquen emocionalmente con
tu producto, negocio o marca. EL
Storytelling no apunta a “vender
una sola vez”, mds bien busca
vender muchas veces,
fortaleciendo La identificacion y
fidelizacion de tus clientes con tu
oferta comercial.

Fuente: INMATERIA, 2019.
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Y es en el contexto digital y de las redes sociales que hoy en dia el concepto del storytelling es el que
mejor conecta con el cliente, es decir, enganchar con la audiencia de las redes sociales como Face-
book, Instagram, plataformas digitales como Etsy o de e-commerce como Novica. A continuacion,
explicamos con mds detalle en qué consiste el contar historias para crear vinculos significativos entre
nuestros potenciales compradores y huestro negocio.

Internety
Redes Digitales
para Artesanos

NOVICA 1

in asseciation with MATIOMAL GEQGRAPHIC /
| Mesbn | Thaile

CHANGE THE WORLD

Aros Qaokey ond Avhenticty Aagred

Las TIC y la artesania. Fuente pudblica.

Para informar, promover y comercializar por medios digitales, hay muchas opciones disponibles y muy
efectivas. Por ejemplo, el artesano puede establecer una pdgina web individual y/o asociativa con vin-
culos (link) a otras plataformas y portales web, colocar cédigos QR en lugares estratégicos del taller para
descargar informacion complementaria a la visita del taller, realizar marketing directo y fransacciones
en linea (e-business). Puede también participar en blogs, posicionar su oferta artesanal en plataformas
de e-commerce como Etsy, Novica, Ebay Culture & Ethnicity, Handmade at Amazon, o su oferta turisti-
ca-artesanal en plataformas como TripAdvisor, Airbnb Experiences, Booking, entre otros.

Cédigo QR y plataformas digitales de comercializgacién de artesania y experiencias turisticas. Fuente publica.

112



EL TURISTA EN MI TALLER

Promocidn fisica con material escrito

Los folletos, volantes, tarjetas, catdlogos o afiches deben ser coloridos, con fo-
tos y dibujos de buena calidad, mostrando los objetos, procesos (comunidad
o territorio también). Los textos deben ser cortos con mensajes claros. Deben
tener la informacion de los servicios y de contacto. Estos materiales deben ser ‘ g
distribuidos a organismos promotores de turismo y artesania, en centros de in- 4
formacién como IPERU, a operadores turisticos y agencias
de vigje, en hoteles y restaurantes, entre otros canales es-
fratégicos.

El hang tag (efiquetas informativas) es muy efectivo y de-
ben contar una pequena historia que pone en valor el FuenteEric Tribut.

producto artesanal (por ejemplo, se cuenta cémo se produjo el objeto, cudntas
horas tomd hacerlo, cudntos objetos como éste se pueden producir al mes o qué
significan las iconografias. También se brindan las recomendaciones para su cui-
Fuente: Museo de Sitio, Tucume. - 4do y mantenimiento). Estas etiquetas son una promocién que van asociados a
la pieza artesanal. Por ofro lado, los empaques en papel, cartén o fibras vegetales pueden llevar disenos
y mensajes que promueven la actividad. Se puede mandar a hacer bolsas de papel o ecoldgicas con
la impresion del nombre, logo y datos de contacto de nuestro negocio.

Promocién y comercializacién con insercién Pé
;e . . o erou
en soportes fisicos y digitales d Bolivie

Podemos gestionar la insercion de nuestra oferta en
publicaciones nacionales e internacionales de turis-
mo como las guias de turismo, revistas especializadas,
libros promocionales o articulos en medios de co-
municacion. Asimismo; hay plataformas digitales
como Artesanias del PerU del MINCETUR e 3Y tU
qué planes?2 De Prompery donde se promocionan

los productos y los talleres de artesania. . -
Se debe seleccionar los medios que nos interesan, ha- AR T E S A N I A S (y'tu

) rer qué |
cer las gestiones con los responsables e invitar even- DEL P E RU \ planes

tualmente a sus representantes a visitar nuestro taller
TR . Guias internacionales de turismo y plataforma digital
de manera individual o de manera colectiva. de PROMPERU. Fuente publica y MINCETUR.

A

-
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Participacion en Ferias y Ruedas de negocios

Las ferias, ruedas de negocios y exposiciones venta
2 nos ponen en contacto con operadores y/o potenciales
@ ° DE T ' clientes. Existen ferias regionales, nacionales e interna-
’ € NUESTRAS o ainarics cionales donde podemos participar, pero siempre
A . MANOS amazdnices del Pord , .
. tendrd un costo que deberemos asumir en fraslados,
FERIA NACIONAL DE ARTESANIA ﬂ_ . . .
materiales promocionales, hospedaje, etc. General-
mente participan negocios que fienen un producto
bien consolidado. En estos eventos se promueve el encuentro de proveedores e infermediarios comer-
ciales. Si hacemos parte de una asociacion, los costos pueden ser asumidos por todos los socios.

Ferias nacionales e internacionales de artesania y turismo. MINCETUR.

Los canales directos de comercializacion no necesitan de intermediarios. Por lo general, se presentan
tres formas para este tipo de comercializacioén:

Contacto personal con el cliente. Funciona cuando tenemos horarios de atencidn. Los clientes que ya
conocen nuestra oferta, se ponen en contacto a través del celular o correo electrénico para coordinar
la realizacion de la visita.

Contacto mediante el uso de los medios digitales. Al contar con una base de datos (mailing list), nosotros
mismos contactamos a los potenciales cliente bajo la modalidad del texting (con los medios digitales
que proporcionan las apps del celular) o a través del envio de correos masivos.

Vender de esta manera puede ser muy laborioso y tener resultados adversos como por ejemplo que
nuestra promocidén sea considerada como spam, es decir, informacién no deseada por el usuario ya
que él no la ha solicitado. Tiene como ventajas la posibilidad de establecer un contacto directo con el
potencial cliente (si éste contesta). Se evita también el pago de comisiones a los intermediarios.

También se puede establecer un contacto directo con colectivos de clientes, asociaciones especializa-
das, clubes de vigjeros, redes estudiantiles, clubes de empleados, clubes de compra, grupos corporati-
vos, colectivos de jubilados, colegios profesionales, entre otros nichos de mercado. En efecto, muchos
nichos de clientela se juntan en diferentes grupos de intereses especificos.

Los canales indirectos de comercializacion se establecen esencialmente a través de la relacién con
intermediarios, agencias de viaje y operadores turisticos. A pesar que se pierde parte del control sobre
la venta y se debe considerar en el precio, el costo de la infermediacién, estos deben ser considerados
como socios estratégicos ya que cuentan con un muy buen conocimiento del mercado y pueden brin-
dar asistencia técnica para mejorar el producto y asegurar la calidad.
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EL PASO A PASO PARA RELACIONARSE CON LOS INTERMEDIARIOS TURISTICOS

EL TURISTA EN MI TALLER

. Investigar para identificar los intermediarios turisticos potencialmente interesados en comercializar

nuestra oferta. Hay muchos operadores turisticos y agencias de viaje que podrian trabajar con nosotros.

. Entrar en contacto y negociar con los mas capaces de comercializar con éxito nuestra oferta. Es

importante desde el primer momento medir la confianza que podremos tener con ellos. Si un
intermediario no nos convence para nada, es mejor dejar de lado esa opcién. Si nuestro producto es
bueno no tenemos por qué aceptar precios que consideremos injustos.

. Una vez que llegamos a acuerdos concretos de comercializacién, deberemos hacer algunas adecuaciones

a nuestra oferta, considerando mejoras de calidad y opciones complementarias de servicio para
ajustarnos a las necesidades y expectativas de los clientes de estos comercializadores.

Adecuar nuestro taller no significa perder
nuestra originalidad y autenticidad.

Caso practico: Centro de produccién artesanal “SACHA'A”

El taller de artesania “Sacha'a” cuenta con 10 socios muy motivados, hom-
bres y mujeres de 35 anos en promedio. Los socios comparten un local
donde producen cerdmica y textiles. Todos los socios han decidido ade-
cuar el taller asociativo para realizar actividades turisticas. También han
decidido hacer una investigacion para innovar, creando nuevos articulos
artesanales.

FORTALEZAS DE SACHA'A

Elaboracion de artesania de alta

calidad.

Aplicacion de disefios  propios
basados en iconografia tradicional
local.

Utilizacion de materias

naturales.

primas

Una superficie del local apropiada
que permite desarrollar actividades
turisticas.

Los espacios de producciéon estan
bien establecidos y se aplican las 5 S.

El local es de propiedad de los
socios.
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La mejor promocion
es brindar un buen
servicio:

“Conoci a Simona Cutipa
durante una ruta de
aprendizaje.  Su  vida,
su historia y su trabajo
creo que merecen  ser
compartidos. Vi como
bordaba y me fasciné. Sus
dedos se deslizaban sobre
la tela con una precisién
increible, bordaba de

memoria: pajaros, flores y
plantas, sin ningun dibujo
que la ayudara. Sus padres
hacian bordados antiguos

llamados "achocha”
(bordados de flores).
Simona se siente orgullosa
de sus raices y de su tierra.
Dice que la mejor herencia
que le dejaron sus padres
fue su cultura.”

Fuente: FIDA y
Comunidad bloguera
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DEBILIDADES DE SACHA'A

* No estd inscrito en el RNA. * Poca diversidad de productos artesanales.

* El proceso de formalizaciéon de la asociacién * Pocos productos en el taller ya que casi
como microempresa no se ha terminado. todo se produce para pedidos.

® Los nuevos socios de la asociaciéon no han * No se dispone de servicios higiénicos.

sido inscritos en registros publicos. . , .
9 P * Lainfraestructura estd por terminar.

OPORTUNIDADES DE SACHA'A

e El flujo de visitantes en la zona crece e |a cultura local es muy rica y diversa y
sostenidamente desde hace 5 afios. aun hay mucho que el turismo no ha
descubierto.

* El local artesanal estd a 10 minutos del
principal atractivo turistico de la region.

AMENAZAS DE SACHA'A

e Algunas construcciones tradicionales van * Algunossociosquieren gananciasinmediatas
a ser demolidas y el pueblo puede perder con el turismo. Se impacientan cuando ven
progresivamente su atractivo turistico. que los beneficios llegan a mediano plazo.

MEJORAS NECESARIAS PARA LA ADECUACION TURISTICA DEL TALLER DE ARTESANIA ASOCIATIVO

GESTION Y COMERCIALIZACION

* Terminar los trémites de formalizacién de la empresa y de los nuevos socios.
* Fortalecer las capacidades en costeo, administracion turistica, computacién e internet.

* Desarrollar con el gestor local un plan de negocios de artesania y turismo. El plan ayudara conocer mejor el
mercado y asegurar buenas decisiones para el negocio.

* Relacionarnos con intermediarios comerciales como agencias y operadores de turismo.
e Tener un celular y/o instalar una linea telefénica.
e Crear una cuenta de correo electrénico y cuenta en redes sociales (revisarlas diariamente).

* Informar a los vecinos sobre nuestro nuevo emprendimiento e invitarlos para que se involucren.
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EL TURISTA EN MI TALLER

CAPACITACION EN SERVICIOS TURISTICOS

* Recibir asistencia técnica para hacer el guion interpretativo del taller (los textos servirdn para hacer los paneles
interpretativos del taller). Luego debemos seleccionar quiénes son més aptos y motivarlos para guiar a los
visitantes. A ellos se les debe capacitar en técnicas de guiado, interpretacién, manejo de grupos y atencién
turistica. Si muchos visitantes seran extranjeros, quiza sea bueno traducir los paneles interpretativos del taller al
idioma predominante de los visitantes.

* Hacer ensayos con gestores locales para ver si estamos preparados para iniciar las operaciones. Ajustar los
problemas que se presenten.

INFRAESTRUCTURA PARA EL TURISMO

® Hacer una campana de limpieza de los alrededores del taller y repetirla semanalmente.
* Plantar arboles y plantas alrededor de la entrada del taller.

* Pintar la fachada con colores més alegres y aplicar algunos disefios pintados que se asocian a los disefios de
nuestra artesania.

e Decorar el local con las mejores artesanias de los socios y las piezas antiguas de arte tradicional que hemos
heredado de nuestros padres y abuelos.

* Adecuar el ingreso del taller para crear una zona de recepcién y una sala de exposicién-venta separando las dos
areas con un biombo de madera u otro material rustico.

* Poner las sefializaciones necesarias de acuerdo al circuito interpretativo que hemos identificado en nuestro taller.
e Construir o mejorar los servicios higiénicos.
* Conseguir todos los materiales necesarios para hacer dos zonas de ensayo y aprendizaje para los visitantes.

* Colocar tachos de residuos sélidos en mi taller de artesania, a fin de garantizar su manejo y disposicién final
adecuada, contribuyendo con la salud y entorno ambiental.

PROMOCION

¢ Disefar la marca de la asociacion.
* Hacer el catdlogo de productos con una seccién para nuestra oferta turistica.

e Redisefiar el folleto que tenemos mejorando las fotos y resumiendo los textos que son muy largos. Pondremos
nuestro nimero de teléfono y correo electrénico.

* Actualizar datos, fotos e informacién sobre los servicios turisticos de nuestra pagina web. Vamos a enlazar nuestra
pagina con los portales del MINCETUR, PROMPERU, Gobierno Regional y con las asociaciones que promueven
el turismo comunitario.

* Participar en las principales ferias de turismo nacionales y por lo menos de una extranjera.

117



MANUAL DE ADECUACION TURISTICA DE TALLERES DE ARTESANIA

2.5 Ficha de autoevaluacion

2.2. CONSTRUYENDO CAPACIDADES TURISTICAS EN MI TALLER DE ARTESANIA

5Como emprendedor, me identifico con todos los puntos siguientese:

18.  Aprovecho nuevas oportunidades.

19.  Tengo confianza en mi mismo y en los demds.

20. Soy creativo.

21. Me preocupo por conocer cada vez mejor mi mercado.

22. Tomo decisiones midiendo los riesgos.

23. Tengo liderazgo con mis colaboradores y dentro de mi comunidad.

24. Soy flexible al adaptarme a nuevos contextos y tengo voluntad de formar a
mis colaboradores y ganas de seguir aprendiendo.

25. sMe considero un artesano creativo y saco adelante a mi negocio a pesar de las
dificultades?

26. sEn mi taller nuestra actitud es amable, cuidamos nuestra higiene y aspecto fi-
sico, tenemos capacidad de comunicar y transmitir nuevos conocimientos de
forma clara y amena?

27. sMis colaboradores y yo respondemos las preguntas de los visitantes de manera
personalizada y con mucha gentileza?

28. sConfio en los gestores locales de turismo y de artesania aprovechando las ca-
pacitaciones que brindan sobre interpretacion, calidad y guiado turistico, normas
de seguridad, primeros auxilios, entre otros.

29. sHe desarrollado o estoy dispuesto a desarrollar el guion interpretativo de mi taller
para ordenar las visitas turisticas en milocal?

30. sHay en mitaller un horario de atencidn de visitase
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31. sPuedo tomar reservas de grupos de visitantes ya sea a través de agencias de
vigje, operadores de turismo, instituciones o clientes individuales?

32. sSoy razonable en los precios de los servicios turisticos de mi tallere 3Se adaptan
al poder adquisitivo de mi clientela?

33. sCuento con diferentes tipos de pago? (efectivo, tarjetas de crédito o débito,
etc.)

2.3. LA ADECUACION FiSICA DEL TALLER PARA LA VISITA TURISTICA

34. sMi taller destaca de ofros talleres¢ sPuedo decir que es acogedor y fiene una
personalidad propia? 3Me esfuerzo por acondicionarlo mejor y darle un encanto
particular que pueda ser apreciado por mis visitantes?

35. sHe pensado mejorar los acabados y la decoracidon de mi local con objetos vy
muebles provenientes de mi territorio?

36. sEl estilo de la decoracién de mi taller estd vinculado a la identidad cultural de mi
localidad? zLes gusta a mis clientes?

37. slLos ambientes de mi taller estdn limpios y ordenados? 3Se puede trabajar de
forma 6ptima vy los visitantes se pueden desplazar dentro del espacio con comodi-
dad@¢

38. sCuento o pienso implementar un espacio de recepcion para visitantes en mi ta-
ller, asi como un espacio de exposicidn-venta de mis productos artesanales?e

39.  sMi taller cumple con la normativa municipal, Defensa Civil y cuenta con las li-
cencias correspondientese 3He adecuado y asegurado los lugares que puedan
presentar riesgos perjudiciales a los visitantes y mis colaboradores?
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40. sMi taller dispone de un botiquin de primeros auxilios y con equipos adecuados
para la proteccién de la salud de mis visitantes y colaboradores que puedan estar
expuestos a productos toxicos?

41. sDispongo de servicios higiénicos para el uso de visitantes?

42. 3He comenzado a aplicar los principios de las 5 S en mi taller (SEIRI, SEITON, SEISO,
SEIKETSU Y SHITSUKE)?

43. sHe mejorado el aspecto de mifachaday las areas verdes (interior y exterior) de mi
tallere

44, sCuento o pienso implementar un panel de bienvenida en la fachada de mi nego-
cio, senalizacion en mi taller, asi como paneles interpretativos que expliquen y per-
mitan entender los procesos productivos del taller, asi como los valores inmateriales
asociados a mi familia o de mi carrera artesanal?

45. sCuento o pienso implementar un espacio donde los visitantes puedan ensayar y
aprender a realizar algunos de los procesos artesanales de mi tallere

46. 3Conozco y respeto la capacidad del aforo de milocal? sLos grupos de visitantes
son los suficientes para que las visitas sean lo mds satisfactorias posibles?

47. slnvertiré en mejorar mis medios de comunicacion como adquirir una nueva linea
telefénica fija, un celular, conexion a internet, comprar una laptop, abrir un correo
electrénico, abrir una cuenta de Facebook, Instagram, etc.?

2.4. LA GESTION TURISTICA DE MI TALLER

48. sEn mitaller se hacen esfuerzos por aplicar y mejorar las buenas practicas artesana-
les y turisticas que se han expuesto en este Manual y/o que el MINCETUR recomien-
da en diversas publicaciones?

49. sMe capacito sobre gestidon empresarial (actividades de artesania y turismo)?2

50. 3Organizo correctamente los temas de turismo y llevo registro de ventas?
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51.

52.

53.

EL TURISTA EN MI TALLER

3Me esfuerzo por cumplir puntualmente la contabilidad de mis actividades artesa-
nales y turisticas?e

sRealizo a tiempo las compras de las materias primas que requiero para mis acti-
vidades artesanales y turisticase

5S€é aproximadamente cudnto dinero en total genera el turismo en mi taller por-
todos los tipos de servicios que brindo?

SI HAS RESPONDIDO "Si" A MAS DE 19 PREGUNTAS, ERES UN ARTESANO
CON CONDICIONES SUFICIENTES PARA EMPRENDER LA ADECUACION
TURISTICA DE UN TALLER DE ARTESANIA.

SIDE LAS PREGUNTAS DEL CAPITULO 1Y DEL CAPITULO 2 HAS RESPONDIDO "Si"
A MAS DE 28 PREGUNTAS, ERES UN ARTESANO CON CONDICIONES SUFICIENTES
PARA EMPRENDER LA ADECUACION TURISTICA DE UN TALLER DE ARTESANIA.
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Glosario

ACTIVIDAD ECONOMICA

Es un proceso mediante el cual se crea o distribuye un
producto o un servicio, cuyo fin es obtener un margen de
utilidad. Una adecuada gestién de la actividad econémica
generaréd ingresos cada vez mayores.

ACTIVIDAD TURISTICA

Segun la Ley General de Turismo, es aquella que esta
destinada a prestar a los turistas los servicios de alojamiento,
intermediacién, alimentacién, traslado, informacidon o
cualquier otro servicio relacionado directamente con el
turismo.

ATRACTIVO TURISTICO

Segun la Ley General de Turismo, es el recurso turistico al
cual la actividad humana la ha incorporado instalaciones,
equipamiento y servicios, agregandole valor.

ACTIVIDADES, BIENES Y SERVICIOS CULTURALES

Se refieren a las actividades, los bienes y los servicios que
considerados desde el punto de vista de su calidad, utilizacién
o finalidad especifica encarnan o transmiten expresiones
culturales, independientemente del valor comercial que
puedan tener. Las actividades culturales pueden constituir
una finalidad de por si, o pueden contribuir a la produccion
de bienes y servicios culturales.

ACCESIBILIDAD

Se define como un conjunto de caracteristicas que debe
disponer y cumplir un entorno, producto o servicio para ser
utilizado en condiciones de comodidad y seguridad de la
forma més auténoma posible por todas las personas, y en
particular, por aquellas que tienen alguna discapacidad.

AMAUTA

Segun la ley 29073, es el artesano individual en quien
concurren méritos extraordinarios relacionados con su

experiencia profesional, el mantenimiento de un oficio o la
promocién de su actividad.
ARTE

Actividad en la que el hombre recrea, con una finalidad
estética, un aspecto de la realidad o un sentimiento en formas
bellas valiéndose de la materia, la imagen o el sonido. El arte
comprende todas aquellas expresiones que el ser humano ha
desarrollado con el fin de exteriorizar su sensibilidad a través
de multiples técnicas incluyendo la tecnologia.

ARTESANIA

Actividad econémica y cultural destinada a la elaboracion y
produccién de bienes, ya sea totalmente a mano o con ayuda
de herramientas manuales, e incluso medios mecéanicos,
siempre y cuando el valor agregado principal sea compuesto
porlamano de obradirecta. Enese sentido, el "hecho amano”
debe continuar siendo el componente més importante del
producto acabado, pudiendo la naturaleza de los productos
estar basada en sus caracteristicas distintivas, intrinsecas del
bien final o en términos de valor histérico, cultural, utilitario,
estético. Asi también, el producto artesanal puede cumplir
una funcién social reconocida, empleando materias primas
originarias de las zonas de origen y/o que se identifican con
el lugar de produccién.

ARTESANO

Persona natural que se dedica por cuenta propia o de
terceros a la elaboracion de bienes de artesania (artesano
productor) y que desarrolle una o méas de las actividades
sefialadas en el Clasificador Nacional de Lineas Artesanales.
Ademas de producir, el artesano también puede comercializar
directamente o a través de terceros sus productos artesanales.
El 19 de marzo es el Dia del Artesano Peruano.

ASISTENCIA TECNICA

Apoyo especializado que se brinda a las unidades productivas
del sector de artesania implementéndolos con herramientas,
materias primas, técnicas, entre otros a fin de mejorar su nivel
de competitividad.

BUENAS PRACTICAS

Soluciones que probaron ser eficaces para cumplir proyectos,
actividades, tareas, resolver problemas, alcanzar metas y
aprovechar o crear oportunidades que pueden ser replicadas.

CADENA DE VALOR

Es el conjunto de actividades orientadas a la transformacion
de los recursos en productos artesanales para finalmente ser
distribuidos a nivePcomerciaI, este conjunto de actividades
comprende desde la negociacion con los proveedores hasta
la colocacion del producto final en un determinado mercado.

La cadena de valor en turismo es un concepto que describe la
secuencia de actividades e identifica a los actores que brindan
los productos y servicios que componen la experiencia del
turista; desde la planificacion de su viaje, la permanencia en
el destino turistico, hasta el regreso a su lugar de residencia.
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CADENA PRODUCTIVA

Es un conjunto de agentes econdmicos interrelacionados
por el mercado desde la provisién de insumos, produccién,
transformacion y comercializacién hasta el consumidor final.

CALIDAD

Es la capacidad que tiene un objeto para satisfacer
necesidades y expectativas implicitas o explicitas segun un
parédmetro, un cumplimiento de requisitos de calidad. También
esta relacionada con las percepciones de cada individuo para
comparar una cosa con cualquier otra de su misma especie,
y diversos factores como la cultura, el producto o servicio, las
necesidades y las expectativas influyen directamente en esta
definicion.

Segun la norma I1SO 9000:2015, una organizacién orientada
a la calidad promueve una cultura que da como resultado
comportamientos, actitudes, actividades y procesos para
proporcionar valor mediante el cumplimiento de las
necesidades y expectativas y otras partes interesadas.
Asi mismo, la calidad de los productos y servicios de una
organizacion estd determinada por la capacidad para
satisfacer a los clientes y por el impacto previsto y no previsto
sobre las partes interesadas. Finalmente, la calidad de los
productos y servicios no solo incluye la funcién y desempefio
previstos sino también el valor percibido y el beneficio
esperado por el cliente.

CALIDAD TURISTICA

Es el resultado de un proceso que implica la satisfacciéon de
todas las necesidades, exigencias y expectativas legitimas
de los consumidores respecto a los productos y servicios, a
un precio aceptable, de conformidad con las condiciones
contractuales mutuamente aceptadas y con los factores
subyacentes que determinan la calidad, tales como la
seguridad, la higiene, la accesibilidad, la transparencia,
la “autenticidad y la armonia de una actividad turistica
preocupada por su entorno humano y natural.

CAMARA DE COMERCIO

Es una asociaciéon formada por empresarios o duefios de
pequefnos, medianos o grandes comercios con la finalidad
de promover el desarrollo de la libre empresa haciendo
respetar sus legitimos derechos, facilitando oportunidades
de negocio, brindando asistencia y servicios e impulsando la
competitividad.

CANAL DE COMERCIALIZACION

Es el medio a través del cual un producto es exhibido
con la finalidad de dar a conocer sus atributos vy
caracteristicas fisicas para captar la atencién del
comprador y finalmente ser vendido; los canales de
comercializacién hoy en dia son muy diversos y pueden
ser: tiendas o galerias fisicas/virtuales, redes sociales,

intermediarios, ferias nacionales e internacionales,

ruedas de negocios, etc.

CLASIFICADOR NACIONAL DE LINEAS ARTESANALES

Es el inventario de lineas artesanales existentes y de las que se
desarrollen en el futuro, cuyo fin es la adecuada identificacion
de los productos artesanales.

COMPETITIVIDAD

Es la capacidad de una empresa, institucién, individuo, etc.,
para desarrollar y mantener aquellas ventajas que le permiten
disfrutar y sostener una posicién destacada en el entorno
socio econdmico en el que actua.

CONDUCTA EMPRESARIAL

La conducta empresarial es la actitud que toma una unidad
econdmica con la intencién de desarrollar sus actividades
dentro de un marco empresarial, considerando todos los
beneficios y demandas que esto contrae: formalizacion,
pago de impuestos, control de inventarios, acceso a ferias
nacionales e internacionales, control de calidad, etc.

CONTENIDO CULTURAL

Se refiere al sentido simbdlico, la dimensién artistica y los
valores culturales que emanan de las identidades culturales
o las expresan.

CORREDOR TURISTICO (PENTUR)

Via de interconexién o ruta de viaje que une en forma natural
dos o més centros turisticos dotados de infraestructura y
otras facilidades que permitan su uso y desarrollo.

CREATIVIDAD

Es una cualidad del ser humano que le permite desarrollar
actitudes en pro de realizar acciones que creen e innoven
una idea. La consagracién de un proyecto viene dada por
diversos factores que comprenden un estado de creatividad
para poder realizar lo que se desea.

CULTURA EMPRESARIAL

Tipo de formacién que impulsa al individuo al deseo de
consolidar una empresa o a dirigir su actividad econémica
basada en el conocimiento de los fundamentos de la gestidn
empresarial, considerando como prioridad la formalidad y el
uso de las buenas précticas.

DEMANDA

Es la cantidad de bienes y servicios de diferentes precios
en un tiempo especifico, que se solicitan o se desean en
un determinado mercado de una economia a un precio
especifico. Sin un pardmetro temporal, no se puede decir si
la demanda crece o decrece.
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DESTINO TURISTICO

Es una localidad que atrae a un gran nimero de viajeros o
turistas en una temporada o durante todo el afio, ya sean
turistas nacionales o internacionales. Los viajeros pueden
visitar estos destinos para ver sitios histéricos, maravillas
naturales, o monumentos. Algunas de las atracciones
turisticas pueden ser numerosas actividades, como paseos,
juegos, deportes, retiros espirituales, o novedades inusuales.

DISCAPACIDAD

La discapacidad resulta de la interaccién entre las personas
con deficienciasy las barreras debidas a la actitud y al entorno
que evitan su participacion plenay efectiva en la sociedad, en
igualdad de condiciones con las demas.

DISENO UNIVERSAL

Es disefar todos los productos, entornos, edificios vy

servicios para ser utilizables por todas las personas en la

forma més amplia posible, sin necesidad de adaptacion ni

disefio especializado. El «disefio universal» no excluirad las

ayudas técnicas para grupos particulares de personas con
iscapacidad, cuando se necesiten.

DIVERSIDAD CULTURAL

Se refiere a la multiplicidad de formas en que se expresan
las culturas de los grupos y sociedades. Estas expresiones
se transmiten dentro y entre los grupos y las sociedades.
La diversidad cultural se manifiesta no solo en las diversas
formas en que se expresa, enriquece y transmite el patrimonio
cultural de lahumanidad mediante la variedad de expresiones
culturales, sino también a través de distintos modos de
creacion artistica, produccion, difusion, distribucion y disfrute
de las expresiones culturales, cualesquiera que sean los
medios y tecnologias utilizados.

ECOMUSEO

El Ecomuseo (“Museo Vivo” del patrimonio territorial y
comunitario) es un lugar especializado en alguna actividad
(un pueblo o un barrio, por ejemplo) donde un conjunto
de productores tradicionales, desarrollan su actividad vy
la muestran al publico. Ademas de la interpretacidon de
las actividades productivas tradicionales, en el Ecomuseo
se organizan una serie de eventos, demostraciones,
degustaciones y venta de productos. El objetivo de un
Ecomuseo, ademas de aumentar las ventas y crear empleos
en turismo, es poner en valor la identidad del territorio y de
su comunidad. La mayor parte de los habitantes del lugar
se relacionan a las actividades del Ecomuseo ya que sacan
Erovecho econdémico y sienten méas orgullo por su cultura. El

comuseo gestiona, estudia, valora y difunde el conjunto del
patrimonio comunitario de un territorio, incluyendo también
su medio ambiente.

EMPRESA DE LA ACTIVIDAD ARTESANAL

Se consideran empresas de la actividad artesanal, a todas
las unidades econémicas que se dediquen a la produccién
y comercializaciéon de objetos que relnan las caracteristicas
de la artesania.

ESTACIONALIDAD

Concentracién de la afluencia turistica en un territorio en
determinadas épocas del afno.

ESTRATEGIA

Es una serie de acciones establecidas que deben ser
ejecutadas de manera ordenada y planificada, las cuales
estan encaminadas a alcanzar un objetivo propuesto.

ESTUDIO DE MERCADO

Es el conjunto de acciones que se ejecutan para conocer
la respuesta de los potenciales clientes, proveedores y
competidores ante un nuevo producto o servicio.

EXPRESIONES CULTURALES

Son las expresiones resultantes de la creatividad de personas,

grupos y sociedades, que poseen un contenido cultural.
orma en la que se manifiesta la cultura tradicional y que se

trasmite de generacién en generacion.

EXCURSIONISTA (VISITANTE DEL DiA)

Visitante que no pernocta en un medio de alojamiento
colectivo o privado del pais visitado.

FONDOS CONCURSABLES

Son mecanismos de asignacion de recursos, que se le otorga
a una persona ya sea natural o juridica (empresa) mediante un
concurso. Los postulantes presentan un plan que puede ser
de negocios, social, ambiental, etc. El seleccionado recibe
dicha asignacién de recursos los cuales serdn utilizados
integramente para la realizacién del proyecto ganador.

FLUJO DE VISITANTES

Cantidad de visitantes que recibe un determinado atractivo o
destino, en un periodo de tiempo.

GREMIOS

Es una agrupacion formada por personas que desarrollan una
misma profesion, oficio o actividad. Se trata de organizaciones
que suelen estar regidas por estatutos especiales y distintas
ordenanzas.

INCLUSION SOCIAL
La inclusion social es la tendencia de posibilitar que
personas en riesgo de pobreza o de exclusién social
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tengan la oportunidad de participar de manera plena en
la vida social, y asi puedan disfrutar de un nivel de vida
adecuado. La inclusion social se preocupa especialmente
por personas o grupos de personas que se encuentran en
situaciones de carencia, segregacidon o marginacién. Son
especialmente susceptibles de exclusién personas o grupos
de personas en situaciéon de precariedad o pertenecientes
a un colectivo particularmente estigmatizado, bien por su
origen (pertenencia a determinado grupo étnico o religioso),
género (hombre o mujer), condicion tisica (discapacidades), u
orientacién sexual, entre otras cosas.

INDUSTRIAS CREATIVAS Y CULTURALES

Este enfoque pone el énfasis en los bienes, servicios
actividades de contenido cultural y/o artistico y/o patrimoniar,
cuyo origen es la creatividad humana, sea en el pasado o en el
presente, asi como en las funciones necesarias propias a cada
sector de la cadena productiva que permite a dichos bienes,
servicios y actividades llegar al publico y al mercado. Por ello,
no se limita a la produccién de la creatividad humana y su
reproduccién industrial, sino que incluye otras actividades
relacionadas que contribuyen a la realizacién y la difusion de
los productos culturales y creativos.

INDUSTRIAS CREATIVAS INCLUSIVAS

Las Industrias Creativas Inclusivas se originan de la creatividad,
habilidades y talentos individuales y colectivos que recogen
la tradicién e identidad local de és comunidades, con el
fin de revalorar la cultura y mejorar la calidad de vida de
la poblacién local. Busca reducir la pobreza mediante el
desarrollo de mercados sostenibles e inclusivos para las
Industrias Creativas en las &reas de la agricultura, la artesania,
el turismo comunitario y la gastronomia.

INFRAESTRUCTURA

Conjunto de elementos baésicos necesarios para el
funcionamiento de un centro poblado urbano o rural, su
existencia es vital para el desarrollo del turismo. Entre las
méas importantes se tienen aeropuertos, carreteras, puertos,
reservorios, rellenos sanitarios, plantas de energia, estaciones,
centrales de comunicacion.

INNOVACION

Representa todas aquellas transformaciones que introducen
la originalidad y novedad ante un proceso y producto; dicha
palabra se presenta en el contexto econémico, sobre todo
cuando éstas implementan nuevos productos o servicios que
llegan a ser exitosos dentro del mercado.

INNOVACION SOCIAL

La innovacion social se define como todas aquellas ideas
nuevas sobre productos, servicios y modelos que solucionan
un problema social o cubren una necesidad de forma mas

eficaz y eficiente que las alternativas actuales, al mismo
tiempo que establecen nuevas relaciones sociales y sinergias.

INSTITUCIONALIDAD

La Institucionalidad es entendida como un atributo bésico
del imperio o de la republica, dentro de un estado de
derecho. Por consiguiente, se entiende que, si un estado
en ejercicio de su plena soberania configura su distribucién
‘ooll'tica y administrativa a la luz de la divisién de poderes,
uego, esa republica, se hard de todos los organismos que
dirijan ese imperio y su ejecucion al servicio de Tas personas y
a favor del bien comun. Cabe sefalar que no existe completo
consenso del alcance que se debe otorgar al término, asi
algunos atribuyen su cardcter normativo-administrativo
como la particularidad determinante de la institucionalidad
y diferenciadora de los deméas métodos de ejecucion
estatal, sin embargo, otros la sefialan como el apego de
la sociedad contemporanea dentro del desenvolvimiento
de las atribuciones gubernamentales, administrativas,
constituyentes, legislativas. En lineas generales e intuitivas,
debe entenderse que una sociedad o un Estado tienen su
institucionalidad mas avanzada y fuerte, cuanto mas eficientes
sean las normativas y leyes que se aplican, y cuantas menos
distorsiones se verifiquen en las regulaciones y resoluciones.

INTERCULTURALIDAD

Se refiere a la presencia e interaccién equitativa de diversas
culturas y la posibilidad de generar expresiones culturales
compartidas, adquiridas por medio del didlogo y de una
actitud de respeto mutuo, donde no se permite que las ideas
y acciones de una persona o grupo cultural este por encima
del otro, favoreciendo en todo momento, el didlogo y la
concertacion.

INTERMEDIARIO

Es aquel individuo que trabaja por cuenta propiay se encarga

de vendery transferir mercancias a un consumidor final. Porlo
eneral, son mayoristas y minoristas que compran y revenden

a mercancia.

INTERPRETACION DEL PATRIMONIO

Es un proceso creativo de comunicacidon estratégica que
persigue conectar intelectual y emocionalmente al visitante
con los significados de un recurso o enclave patrimonial,
promoviendo actitudes positivas hacia su conservacién.
Desde sus inicios (afios 50 del siglo XX), La interpretacion del
patrimonio ha experimentado una importante evolucién en
cuanto a sus T)rincipios y técnicas de trabajo, implicando por
su transversalidad a diversidad de profesionales y sectores
relacionados con la gestién del patrimonio.

INVERSION PUBLICA
Es la distribucion de recursos que realiza el Estado destinado
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a crear, incrementar, mejorar o reponer la infraestructura
nacional, con el objetivo de ampliar la capacidad del pais
para beneficio de la sociedad y unidades econdmicas
contribuyendo con la mejora de la prestacién de servicios y/o
produccién de bienes.

LINEAS ARTESANALES

Esla agrupacion o clasificacién que han recibido los productos
artesanales segun el proceso de su elaboracién. En el Pert
existen 17 lineas artesanales clasificadas hasta el momento,
las cuales a su vez estédn subdivididas. Se entiende por
lineas artesanales a los diferentes procesos de produccién
artesanales vinculados a las materias primas que se utilizan en
las diferentes regiones del pais y que expresan la creatividad
y habilidad manual del artesano peruano. Por otro lado, se
entiende por Clasificador Nacional de Lineas Artesanales al
inventario de las lineas artesanales existentes y de aquellas
que se desarrollan en el futuro.

MEJORA CONTINUA

Proceso sistemético y planificado que pretende la mejora
de los servicios, productos, procesos y resultados de una
organizacion.

MERCADO TURISTICO

Es el encuentro de la oferta de productos y servicios turisticos y
la demanda que esté interesada en adquirirlos. Estos elementos
que interactdan entre si conforman un conjunto que, por su
organizacion y funciones, se les denomina sistema turistico.

MODELOS ASOCIATIVOS

Esquema de involucramiento el cual agrupa a una cantidad
determinada de personas con perfil similar y objetivo comdn,
cuyo ||oropésito es el de obtener un beneficio econémico y/o
social.

NICHO DE MERCADO

Es un grupo de personas que comparten caracteristicas
similares, a los cuales se les puede ofrecer un producto
o servicio de manera especifica porque tienen la misma
necesidad. Pueden estar divididos por su demografia,
comportamiento de compra, necesidades que tienen o el
estilo de vida que los caracteriza, entre otros.

OFERTA

Es la cantidad de bienes, productos o servicios que se
ofrecen en un mercado bajo unas determinadas condiciones.
En economia se define como aquella cantidad de bienes y
servicios que los ofertantes estan dispuestos a poner a la
venta en (ij mercado a unos precios concretos.

OFERTA TURISTICA

Corresponde a un conjunto integrado por tres componentes
basicos: atractivos turisticos, planta turistica e infraestructura,
los cuales pueden ser puestos en el mercado mediante
procesos de gestién, desarrollados por los empresarios
turisticos, por las propias municipalidades y por otros actores.

PATRIMONIO CULTURAL INMATERIAL

Elpatrimonio culturalinmaterial o “patrimoniovivo” serefiere a
las practicas, expresiones, saberes o técnicas transmitidos por
las comunidades de generacion en generacién. El patrimonio
inmaterial proporciona a las comunidades un sentimiento
de identidad y de continuidad: favorece la creatividad y el
bienestar social, contribuye a la gestién del entorno natural
y social y genera ingresos econémicos. Numerosos saberes
tradicionales o autoctonos estén integrados, o se pueden
integrar, en las politicas sanitarias, la educacion o la gestién
de los recursos naturales.

PATRIMONIO CULTURAL MATERIAL

El patrimonio cultural material abarca monumentos (obras
arquitectdnicas, esculturas, pinturas y obras de carécter
arqueoldgico), conjuntos (construcciones aisladas o reunidas),
lugares (obras del hombre y la naturaleza) artefactos
culturales que han sido inscritos en la Lista del Patrimonio
Mundial.

PERSONA CON DISCAPACIDAD

La persona con discapacidad es aquella que tiene una o més
deficiencias fisicas, sensoriales, mentales o intelectuales de
carécter permanente que, al interactuar con diversas barreras
actitudinales y del entorno, no ejerza o pueda verse impedida
en el ejercicio de sus derechos y su inclusion plena y efectiva
en la sociedad, en igualdad de condiciones que las demas.

PRECIO
Es la cantidad necesaria para adquirir un bien, un servicio u
otro objetivo. Suele ser una cantidad monetaria.

PRESTADORES DE SERVICIO TURISTICO

Personas naturales o juridicas que participan en la actividad
turistica, con el objeto principal de proporcionar servicios
turisticos directos de utilidad bésica e indispensable para el
desarrollo de las actividades de los turistas.

PRODUCTIVIDAD

Es el grado de eficiencia que un individuo evidencia para
realizar algun tipo de actividad. Para el caso de la artesania,
un productor artesanal es eficiente cuando logra producir
igual o mayor nimero de elementos empleando menor
cantidad de recursos o inversién.
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PRODUCTO TURISTICO

El producto turistico es la combinacién de prestacion y
elementostangibles e intangibles que ofrecen unos beneficios
al cliente como respuesta a determinadas expectativas y
motivaciones.

PROPUESTA DE VALOR

Es el conjunto de atributos que la artesania peruana busca
dar a conocer a los consumidores con la finalidad de lograr
un mejor posicionamiento, y como resultado incrementar su
valor econémico.

PUEBLO ORIGINARIO

Son aquellos pueblos de la antigiedad que no sélo se
definen por su lengua, cultura e historia, sino también en
base a su ADN. La impronta genética de cada pueblo es en si
més importante que su pertenencia a cierta familia lingUistica
o su distribucién histérico-antropoldgica. Cada pueblo tiene
asimismo varias lineas de origen que reflejan el conjunto de
etnias del que a su vez estd compuesto unpueblo de origen.

RECURSO TURISTICO

Segun la Ley General de Turismo, son aquellas expresiones
de la naturaleza, la riqueza arqueoldgica, expresiones
histéricas materiales e inmateriales de gran tradicion y valor
que constituyen la base del producto turistico.

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Es el compromiso, obligacién y deber que poseen los
individuos, miembros de una sociedad o empresa para
alcanzar el equilibrio social, econémico y ambiental.

RUTA TURISTICA Y/O ARTESANAL

Es un itinerario definido, ubicado en zonas de desarrollo
turistico y/o artesanal, el cual agrupa diversos atractivos de
forma articulada y programada; contemplando dentro de
éstos: recursos naturales, culturales, productivos y humanos,
con la finalidad de atraer e incrementar la actividad turistica
y la compra de artesanias. También se entiende como un eje
vial que conecta dos o mas centros que contienen distintos
atractivos turisticos y/o oferta artesanal. Enlaza enclaves
relativamente cercanos con el fin de producir una sinergia
entre ellos.

SEGMENTO DE MERCADO

Grupo de consumidores grandes o reducidos que se pueden
identificar dentro de un mercado. En el caso del turismo,
pueden ser diversas categorias de visitantes, divididos por
criterios demogréficos (edad, renta, procedencia), intereses
especificos o procedencia de viaje (OMT, 1996).

SISTEMAS DE MERCADO

Es una red de compradores, vendedores y otros actores que
en conjunto intercambian o transan productos o servicios.
Los participantes en un sistema de mercado incluyen:
Actores directos de mercado son productores, compradores
y consumidores que manejan la actividad econémica del
mercado.

SOSTENIBILIDAD

Una empresa es sostenible cuando crea valor econémico,
medioambiental y social a corto y largo plazo, contribuyendo
de esa forma al aumento del bienestary al auténtico progreso
de las generaciones presentes y futuras.

SOSTENIBLE

Tras la aparicién del Informe sobre Nuestro futuro comin
(1987-1988) coordinado por Gro Harlem Brundtland en el
marco de las Naciones Unidas, se fue poniendo de moda el
objetivo del desarrollo sostenible, entendiendo por tal aquel
que permite «satisfacer nuestras necesidades actuales sin
comprometer la capacidad de las generaciones futuras para
satisfacer las suyas». A la vez que se extendia la preocupacion

or la sostenibilidad, se subrayaba implicitamente, con ello,
ainsostenibilidad del modelo econémico hacia el que nos ha
conducido la civilizacién industrial

STORYTELLING

Eselarte de contar unahistoria. La creaciény aprovechamiento
de una atmdsfera mégica a través del relato. Ademas, se
reconoce como una técnica que consiste en conectar con tus
usuarios con el mensaje que estas transmitiendo, ya sea a viva
vOoz, por escrito, o a traves de una historia con su personaje
y su trama.

TALLER DE ARTESANIA

Lugar donde el artesano mantiene sus elementos de trabajo
para ejercer la actividad artesanal mediante un proceso
auténomo de produccién de artesania. El taller de artesania
puede o no ser propiedad individual del artesano. Las
empresas de la actividad artesanal, las asociaciones de
artesanos y las cooperativas artesanales pueden desarrollar
la actividad artesanal en un taller de artesania que forme
parte de sus instalaciones. Las instituciones privadas de
desarrollo vinculadas con el sector artesanal pueden o no
contar con un taller de artesania.

TECNICAS TRADICIONALES

Técnicas utilizadas en la elaboracion de productos
artesanales, creadas y utilizadas por las civilizaciones pasadas
en las diferentes regiones del Perd, las cuales hasta el dia de
hoy permanecen y son practicadas para la elaboracién de
artesanias. Hoy en dia siguen apareciendo nuevas técnicas
tradicionales desarrolladas por artesanos de todo el Per.
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TECNIFICACION

Dotacién de conocimientos técnicos y recursos a un individuo
con la finalidad de potenciar su productividad e incrementar
la calidad de sus procesos y producto terminado.

TENDENCIA

Es el posible comportamiento a futuro de una variable
asumiendo la continuidad del patrén histérico. Las tendencias
de mercado por su lado, son un patrén de conducta en
particular en el cual un mercado se direcciona dentro de un
intervalo de tiempo (corto, medio o largo plazo).

TERRITORIO TURISTICO

Corresponde a un espacio fisico de extension variable, con
caracteristicas fisiograficas homogéneas y que cuenta con
una unidad paisajistica. En su interior se pueden agrupar
extensiones territoriales de menor tamano, denominadas
areas turisticas. La Zona Turistica debe contar con

infraestructura y servicios de comunicacién entre las areas
turisticas que la integran (SERNATUR, 1994:71).

TRADICION

Transmision o comunicacién de conocimientos, literatura
popular, doctrinas, ritos, costumbres, etc., que se mantienen
de generacidn en generacion.

TURISMO ACCESIBLE

Es una forma de turismo que implica un proceso de
colaboracién entre los interesados para permitir alas personas
con necesidades especificas de acceso (todas, incluida
la movilidad, visién, audicién y capacidades cognitivas),
funcionar de manera independiente, con igualdady dignidad,
a través de la prestacion de productos, servicios y entornos
turisticos basados en el Diseno Universal.

TURISMO CULTURAL

Puede ser entendido como aquel en que la principal
motivaciéon es conocer aspectos de la cultura (costumbres;
arquitectura; manifestaciones artisticas; gastronomia; etc.) de
los antiguos y/o actuales habitantes del lugar visitado. Este se
puede dar tanto en el medio urbano como rural.

TURISMO INTERNO

Son los viajes realizados, con fines turisticos, por los residentes
de un pais, sean nacionales o extranjeros, dentro del territorio
nacional.

TURISMO RECEPTIVO

Es el conjunto de individuos extranjeros no residentes que
visitan, con fines turisticos, lugares especificos del territorio
nacional.

TURISMO SOSTENIBLE (PENTUR)

Debe dar un uso éptimo a los recursos ambientales,
respetar la autenticidad sociocultural de las comunidades
anfitrionas y, asegurar la distribucion justa de los beneficios
socioecondémicos a la vez que reporta un alto grado de
satisfaccion a los turistas y representar para ellos una
experiencia significativa, que los haga mas conscientes de
los problemas de la sostenibilidad y fomente en ellos unas
practicas turisticas sostenibles.

TURISTA

Un visitante nacional o internacional que permanece una
noche por lo menos en un medio de aﬁojamiento colectivo
o privado del lugar o pais visitado (Naciones Unidas, 1994).

UNIDAD PRODUCTIVA

Bajo el contexto del Plan Estratégico Nacional de Artesania
las unidades productivas son los artesanos o asociaciones
que dedican a la producciéon de artesanias.

VALOR DE MERCADO

Es el valor de un bien, producto o servicio, determinado por la
oferta y demanda del mercado en un momento determinado.
Se trata del importe neto que un vendedor podria conseguir a
partir de la venta de dicho servicio o producto en condiciones
de plena competencia, en donde los participantes actden sin
coaccién y con total conocimiento.

VALOR SIMBOLICO
El valor simbélico se encuentra en un sistema de intercambio
de signos y significaciones, donde las mercancias como signos
y los signos como mercancias adquieren un sentido mas alla
de su utilidad o de su equivalencia objetiva y medible con
otras mercancias.

VISION EMPRESARIAL

Es una declaracion que indica hacia dénde se dirige la
empresa a largo plazo, su formulacion depende de la
capacidad de proyectar el futuro de la empresa.

VISITANTE

Es toda persona que se desplaza a un lugar distinto al de
su entorno habitual, por una duracién inferior a doce meses,
y cuya finalidad principal del viaje no es la de ejercer una
actividad que se remunere en el Hugar o pais visitado, segun
corresponda a un visitante interno o un visitante internacional
(Naciones Unidas, 1994).
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