Del Taller al
stand y otros
espacios
expositivos

Estrategias para mostrar el
saber artesanal.




DIA 2

Creacion de contenidos digitales y catalogos
con QR

Imagenes de: https://www.freepik.com



; POR QUE
MOSTRAR EN
DIGITAL?



DIGITAL VS
FERIAS

Indicador

Alcance del
publico

Disponibilidad
del producto

Costos de
promocion

Duracion del
impacto

Forma de
interaccion

Construccién de
marca

Escalabilidad de
ventas

Confianza del
comprador

Publicar en digital

Potencialmente ilimitado (clientes
locales, nacionales e
internacionales, 24/7).

Catalogo visible en cualquier
momento, desde cualquier lugar.

Bajos: un celular, internety
plataformas gratuitas (redes
sociales, QR, WhatsApp).

Continuo: la publicacidn sigue
activa semanas o meses después.

Puede incluir fotos, videos,
resefias, codigos QR,
comunicacion directa.

Permite generar una identidad
digital reconocida (estilo de fotos,
colores, narrativas).

Puede crecer al tener presencia en
redes, catalogos digitales o tiendas
online.

Fotos de calidad + catalogo digital
generan credibilidad y
profesionalismo.

Participar solo en ferias

Limitado al numero de personas
que asisten fisicamente a la feria.

Solo durante la feriay en el horario
de apertura.

Mas altos: traslado, hospedaje,
inscripcién, montaje de stand.

Efimero: termina cuando acaba la
feria.

Interaccién cara a cara (muy
valiosa, pero solo con quienes
llegan al stand).

Se basa en el recuerdo del publico
que visito el puesto, menos
sostenible en el tiempo.

Depende de la asistencia a ferias y
de la logistica personal.

La confianza se da en la interaccién
directa, pero no deja rastro después
del evento.



Alcance comparativo en numeros

1. Ferias artesanales presenciales

Visitantes por feria local: entre 500y 2.000 personas en eventos medianos

Visitantes en ferias grandes internacionales: hasta 20.000 - 30.000 personas durante varios
dias.

Limitacion: solo quienes asisten fisicamente pueden very comprar, y el impacto dura los dias
del evento.

En promedio, un/a artesano/a puede llegar a 500-1.500 personas reales en una feria comun.



2. Publicacion digital (redes y catalogos online)

* Facebook/Instagram:

* Una publicacion bien hecha (foto clara, hashtags
adecuados) puede llegar facilmente a 3.000 - 10.000
personas organicamente (sin pagar publicidad).

e« Conuna pequena inversion en publicidad digital
(USD $10-20), ese alcance puede subir a 20.000 -

Alca nce 50.000 personas.

« WhatsApp + catalogo con QR:

CO m pa rativo e n  Cada persona que escanea puede reenviar el

catalogo »> el efecto multiplicador puede alcanzar

n l:l m e rOS cientos de visualizaciones en pocos dias.

* Plataformas como Etsy o marketplaces locales: tu
producto esta visible 24/7 a miles de potenciales
compradores de diferentes paises.

En promedio, un/a artesano/a puede alcanzar entre 5.000 -
20.000 visualizaciones digitales en una sola publicacion,
superando varias veces la asistencia de una feria.



Conclusion en numeros

Comparacion del alcance de ferias vs. publicaciones digitales

Alcance maximo

Em Alcance minimo
20000

*Solo feria: 500 — 1.500 personas (impacto
corto y localizado).

*Solo digital: 5.000 — 20.000 personas (impacto
extendido y global).

*Feria + digital: se combinan lo mejor de los
dos mundos — contacto directo + visibilidad
masiva.

15000

10000

5000

Ndmero de personas alcanzadas (aprox.)

Feria Digital Feria + Digital



“.Qué creen que ve primero un
comprador cuando se interesa por un
producto en internet: el precio, la
descripcion o la foto?”




Foto 1

*Fondo limpio y neutro: el objeto es protagonista y nada
distrae la atencion.

slluminacién adecuada: la luz es pareja, sin sombras
duras, lo que resalta la textura de la fibra.

*Encuadre cuidado: se ve el objeto completo y en una
posicion que permite apreciarlo bien.

*Elementos adicionales: las flores agregadas refuerzan
la idea de uso, lo hacen mas atractivo.

Foto 2

*Fondo inadecuado: aunque esta dentro de una caja de
luz, se alcanzan a ver el taller y objetos detras (personas,
rejas, cortinas). Eso distrae y quita protagonismo al
producto.

«lluminacién desigual: hay zonas oscuras y otras
quemadas; la luz no resalta bien la textura del tejido.
*Encuadre poco cuidado: el objeto esta descentrado,
cortado en la parte superior y no se aprecia de forma
completa.

*Ambiente confuso: se siente mas como una foto de
proceso que como una imagen lista para catalogo.



“El mismo producto puede ganar o perder valor segun como lo
mostramos. La artesania ya tiene calidad, lo que debemos
aprender es a contar esa calidad con imagenes limpias,

iluminadas y cuidadas’.



Como construir una caja de
luz de forma sencilla














https://www.dzoom.org.es/4-interesantes-tutoriales-para-hacer-tu-propia-caja-de-luz/
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LUZ FRIA (BLANCA) LUZ CALIDA (AMARILLA)

SIN LUZ DIRECTA






Luz de arriba Solo aro de luz Aro de luzy objeto de fondo



LUZ NATURAL




Al mostrar la mano en
la foto da una idea del
tamano del producto




Foto con datos adicionales
gue resaltan el producto

* Hay mucha gente le gusta que se muestre
el valor del producto

* Mostrar el valor del producto es
estratégico a veces conviene y otras veces

: |

~ PUREZAMIA Precio
| Creado con ingredientes naturales 53.00

para lodo Lipo de piel

|

:
A
)










JA[’)O ANTICELULITICO

M“. Cs o2

LaRazon por la que el café es el mejor dliado
contra la celulitis, s su cafeina, pues sirve para
destruiR las células adiposas, favorece a circulacion
sanguinea, es antioxidante Y ayuda a alisar la piel.

| efecto diurético
€elimina toxinas

mej antioxidante
dedcion g

plel luminosa

efecto diurético

MEJORA la
CIRCUlacion

g antioxidante
plel luminosa

ANTICELULITICO

JABON ANTICELULITICO
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Preguntas clave antes de tomar la foto de un
producto

* 1. Sobre el producto

* ;El producto esta limpio y completo (sin polvo, etiquetas, hilos
sueltos)?

* ;Quiero mostrar el producto entero o destacar un detalle (textura,
acabado, color)?



* 2. Sobre el fondo
* ;Elfondo distrae o ayuda a que el producto sea el protagonista?

* ;Es mejor un fondo neutro (cartulina, tela, pared clara) o un fondo
ambientado (ejemplo: la manta sobre una cama, la taza con café
caliente)?



3. Sobre la luz

* ¢ Estoy usando luz natural (cerca de una ventana,
durante el dia) o luz artificial que genera sombras
fuertes?

* ;Laluzresalta las texturas y colores reales del
producto?

* ;Hay sombras duras que deberian suavizarse
(quizas con una cartulina blanca como reflector)?



4. Sobre el angulo
¢ El producto se entiende mejor de frente, en tres cuartos (45°) o desde arriba?




*;Qué quiero comunicar: el uso del producto, la forma
completa, o un detalle artistico?

;. Elencuadre corta alguna parte importante del objeto?

Close up on person working on dreamcatcher | Free Photo



https://www.freepik.com/free-photo/close-up-person-working-dreamcatcher_22894169.htm#fromView=search&page=1&position=45&uuid=f1c3437e-49e3-4243-97b8-71d60dfbe031&query=artesania

e 5. Sobre laintencion

* ;Quiero que esta foto sea para un catalogo digital (Limpia, fondo
neutro) o para redes sociales (mas creativa, mostrando uso, con
ambiente)?



CATALOGO




PARA REDES SOCIALES




o . Transmito lo que quiero que el comprador
sienta? (ejemplo: confianza, calidad,
utilidad, belleza).



. Como hacer mi catalogo digital?

¢Que disenNamos hOU7 WhatsApp Busines

Doc. Google

Canva

otro




*“Tu artesania merece ser vista en el
mundo digital con la misma calidad
con la que fue creada.”

“Una buena foto y un catalogo digital no
solo muestran un producto, muestran el
valor de tu oficio.”



Un resumen de lo que aprendieron hoy:
kel Tomar fotos con buena luzy dngulo.

D Organizar la informacién (nombre,
descripcidn, precio).

[] Disefar un catalogo en Canva.
ﬁ Compartir con QR.



na foto, subela a
artelo en WhatsApp



Atribuciones de uso de imagen

Todas laimagenes usadas en esta presentacion son de autoria de:

* Grupo de investigacion “Encarnar el Saber. Técnicas, tecnologias
y procedimientos”

* Repositorio digital FREEPIK
* @purezamia
* CANVA
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