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1. INTRODUCCION

1.1. RESENAHISTORICA “RAQUIRA’

En lengua Chibcha significa “ donde viven los que trabajan el barro ”, esta
localizada en el departamento de Boyaca a 2.150 metros de altura sobre el nivel

del mar con una temperatura media de 17°C.

Las artesanias de Raquira son productos hechos a mano donde los artesanos
plasman sus pequenas figuran que se hacen grandes adornos, moviles y
decorativas son esas piezas que no pueden faltar en la buena decoracion de los

lugares mas preciados.

Los artesanos de Raquira trabajan en sus casas, los talleres disponen de un sitio
para almacenar el barro, un hoyo con agua en el patio para mojarlo, un lugar
cubierto para moldearlo, otra parte del patio para el secado, uno o dos hornos y un

lugar para almacenar la loza.

Los hogares raquirefios son esas pequefias empresas que aportan u pequefio
grano de arena para que la economia de su region crezca y este bello municipio
no pierda tan esmerada tradicion que por muchas generaciones se ha construido y

qgue hoy tiene tanto valor en mercados nacionales e internacionales.

La economia esta basada en la alfareria. Los objetos en ceramica tales como
ollas, materas, cacerolas, decorativos y los floreros entre otros que son de gran

admiracion en los mercados.
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Las artesanias de Raquira han ido poco a poco atrayendo al publico comprador,
contribuyendo a los artesanos a tomas una mayor conciencia de la importancia de
su labor como profesion para ocupar e lugar que le corresponde dentro de la

sociedad.

1.2. DESARROLLO PRODUCCION Y COMERCIALIZACION EXPORTADORA

Las artesanias constituyen una genuina expresién de la identidad cultural de los
pueblos. Las artesanias son diversas y comprenden una enorme diversidad de
productos. Una vez que se han organizado mercados de exportacidn, los paises
productores pueden contar con mayores ingresos de divisas. El desarrollo de
productos y mercados de artesanias impulsan, mantienen y acrecienta la

autonomia de los artesanos.

La apertura de los mercados significa la apertura de “CAMPOS DE BATALLA”, en
que los participantes se ven obligados a ofrecer el mejor precio con la mejor

calidad para poder competir con éxito.

Las artesanias exclusivas y de gran calidad, exigen una produccion con la alta
intensidad de mano de obra y suelen tener una apariencia excelente de mano de
obra que resultan mas aptas para el segmento superior del mercado. Las
condiciones de precio que ofrecen esos mercados tienden a ser mas adecuadas

al costo de produccion.

El interés por las técnicas artesanales y los disefios de paises en desarrollo
permiten una mayor explotacion de los paises productores.
Esto constituye el suministro de capacitacion adecuada, asistencia técnica y la

informacion como gestion empresarial, produccion y mercados.
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1.2.1. OBJETIVO DEL DESARROLLO DE LAS EXPORTACIONES

Seguir los distintos mecanismos que permitan penetrar en el mercado extranjero y

desarrollar actividades comerciales en el exterior.

Ayudar a los artesanos a exponer, promover y colocar sus productos en el
mercado internacional, mediante una descripcion de nuevos medios de
comercializacion este documento procura introducir nuevos instrumentos en la

industria artesanal.
1.2.2. LOS PRODUCTOS ARTESANALES
EL PASADO

En tiempos antiguos todos los objetos se hacian a mano y se producian con fines
de uso, y de decoracion.

En la época del renacimiento tenia una distincidn por las bellas artes.

En la revolucion industrial se distinguid las artesanias de los productos

industriales.

En los primeros afnos del siglo XIX, se producian versiones realizadas a maquina
de artesanias textiles, y se disminuyo las artesanias hechas a mano y sometio a

los artesanos problemas econdmicos.

Y a mediados de este siglo los artesanos de los paises en desarrollo tenian
problemas para competir en un mercado porque estaban abastecidos por

productos fabriles de menor costo.
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A finales de este siglo el Movimiento de Artes y Artesanias, genera una nueva

apreciacion de los objetos artesanales.

En el Reino Unido abogaron por un resurgimiento de los gremios artesanales y la
renovacion del interés por los objetos hechos a mano.
En 1900 hasta el siglo XX, hubo una rebelion contra la mecanizacion, y contra la

explotacion del trabajo que la acompanaba.

Después de la segunda guerra mundial se produjo un resurgimiento de disefios

populares, aunque carentes de artesania tradicional.

En 1960, el movimiento “ Pop Art “ con su insistencia de los materiales sintéticos y
el materialismo dio paso a una preferencia por los productos artesanales. En 1970

y 1980, fue una tendencia que persiste en €l mas duradera y valor practico.

1.2.3. LASITUACION EN LOS PAISES DESARROLLADOS

En el pasado el motivo primordial para realizar artesanias en los paises
desarrollados era la demanda de las personas y las comunidades en que vivian.
Las artesanias tradicionales se mantuvieron esencialmente sin cambios hasta

hace poco tiempo.

Esta demanda esta impulsada por el deseo de poseer objetos étnicos inusuales,
naturales y hechos a mano. Estos factores generaron un auge de la demanda de

las artesanias étnicas tradicionales.
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1.2.4. TENDENCIAS ACTUALES

Las artesanias en los paises de desarrollo pueden comercializarse en los paises
industrializados porque son de menor precio y llevan una tradicién artesanal

intrinseca, pero estas aun han estado evolucionando.

Las artesanias tradicionales, se ven alteradas hoy por satisfacer una fuerte
demanda y la competencia de artesanias atractivas que salen de cadenas de

montaje a menos precio.

‘Los artesanales son los producidos por artesanos, ya sea totalmente a mano o
con la ayuda a herramientas manuales o incluso de medios mecanicos, siempre
que la contribucion manual directa del artesano siga siendo el componente mas

importante del producto acabado”.

La Ceramica: Es una técnica hecha a mano o torneado. El horneado se efectua

en un horno abierto.

1.2.5. LOS MERCADOS Y LA COMERCIALIZACION

El grueso de la produccion artesanal destinada a la exportacion parece
concentrarse en Asia sobretodo en Asia Sudorienta. Es menos la importacion que
proviene de América Latina y de Africa debido a una infraestructura menos

desarrollada.

Para los artesanos es importante escoger sus mercados cuidadosamente, y

desarrollar estrategias bien meditadas para alcanzar cada uno.

Tiene que escoger las vias y medios adecuados para la comercializacion.
Cada tipo de mercado tiene exigencia diferente, pero todos ellos aprecian la

calidad, la apariencia atractiva, la originalidad y el precio razonable.
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Los productores necesitan conseguir un nicho de colocacion adecuada, que brinde
una buena retribucidn y no exija volumenes que exceda la capacidad de

produccion disponible.

El aumento cuantitativo no solo facilita la promocién y las ventas si no que otorga

mayor nivel de negociacion y fuerza econdmica.

La dinamica de las organizaciones de los artesanos puede llevar un desarrollo
economico y comunitario que puedan impulsarse con la ayuda de programas de
cooperacion con un alcance de organismos internacionales, bilaterales y no

gubernamentales como las organizaciones comerciales no tradicionales.

1.2.6. LA PROMOCION COMERCIAL: ASISTENCIA TECNICA Y APOYO A LAS
INDUSTRIAS ARTESANALES

El acceso a algunas de las materias primas utilizadas en las artesanias
tradicionales, esta restringido ahora, debido en parte a esta situacién y a la
necesidad de conservar recursos naturales escasos y proteger especies vegetales

y animales en peligro de extincion.

Para la generacién de ingresos a los artesanos es preciso que la asistencia para el
desarrollo de productos y mercados, incluyendo la capacitacion en todos los
aspectos fundamentales de la industria, den lugar a una expansion del mercado
que asegure a los artesanos salarios dignos y un trato equitativo.

Debe asegurar a los artesanos un acceso directo a los mercados para que puedan
reducir su dependencia respecto de los intermediarios y lograr mejores

condiciones comerciales en su propio beneficio.
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El sistema debe asegurar que la produccion artesanal se oriente hacia los
mercados y no hacia los productores. Es importante la promocién a favor de un
mayor apoyo a esos artesanos y con respecto a la promocioén este de un mayor

apoyo a los artesanos del sector informal en todas las regiones.

Los medios de difusion también han hecho que la poblacion de los paises
industrializados adquiera una conciencia mucho mas clara de las culturas

tradicionales de otros lugares.

Esos conocimientos y el turismo han dado lugar a una demanda mucho mayor de

productos artesanos.

Una mayor demanda significa mayor produccion, lo que a su vez obliga a producir

mediante maquinas algunas partes de las artesanias.

Para estimular las inversiones en manufacturas e industrias orientadas a la
exportacion, los paises en desarrollo han creado poligonos industriales y han
efectuado grandes inversion en la expansiéon de su infraestructura industrial para

atraer nuevas industrias y elaborar productos de exportacion con mayor eficacia.

1.2.7. PROGRAMAS DE DESARROLLO INTEGRADOS PARA EL SECTOR
ARTESANAL
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Les programas de desarrollo integrados han demostrado que son el medio mas
eficaz para incorporar las actividades artesanales tradicionales en las formas

contemporaneas de produccién y comercializacion.

El mercado debe el punto de partida y de llegada de todo plan destinado al sector

artesanal que abarque desde la produccion hasta la colocacién en el mercado.

En la planificacion y ejecucion del programa se selecciona unas instituciones

como.

Institucién de coordinacion:

Debera ser el ministerio de comercio o Industria, con colaboracién del ministerio
de Hacienda, efectuar la planificacion global y suministrar la mayor parte de los

recursos financieros del programa.

Organizaciones de promocién comercial (OPC):

Es el principal canalizador de las actividades de investigacion y de desarrollo
necesarias para poner los productos artesanales en la senda de exportacion.
Debe facilitar los esfuerzos de los productores artesanales para lograr el ingreso

en los mercados del exterior.

Ministerio de selvicultura, recursos naturales, mineria, transportes, turismo y

educacion:
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Debe prestar apoyo y servicio técnicos al sector privado como la capacitacion, la
produccion, la distribucién, la garantia de la calidad y el desarrollo, proteccién y

distribucion de recursos naturales.

Asociaciones Gremiales:

Deben representar a los artesanos frente a las instituciones y organismos que
participan en la planificacién y desarrollo de los programas.

Deben actuar como representantes el sector en él dialogo con las autoridades
publicas sobre las normas legales que afectan en la produccion artesanal y su

exportacion.

Instituciones de formacion:

Son instituciones publicas y privadas empleadas por artesanos, comerciantes y
exportadores con fines de capacitacion. Deben desarrollar recursos de formacion

0 modulos de institucion que atiendan las necesidades propias del sector.

Camaras de comercio:

Deben vincular a los fabricantes y exportadores nacionales con los otros paises.
Pueden actuar como instituciones anfitrionas en los programas de formacién y de
desairo de mercados elaborados con la asociacion gremial o la organizacién de
promocion comercial.

Sector Bancario:
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Este sector debe tener una importante participacion en una estrategia de
desarrollo que ponga en juego todos los recursos del Pais para alcanzar los

objetivos de este.

La politica bancaria ejerce una importante influencia sobre los fabricantes y
exportadores, en cuestidon como la capitalizacion, el crédito a la exportacion y las
garantias de exportacion, la facilitacion del comercio, la documentacion y otros

temas de financiacién comercial.

Sector del transporte:

Facilita el transporte a los mercados de exportacion.
El sector artesanal se ve favorecida si el sector obtiene fletes y tarifas de

manipulacion ventajosa.

Otras instituciones:

Las organizaciones no gubernamentales disponen de una experiencia en materia
de programas comunitarios que es de mucha utilidad en un plan de desarrollo

integrado para el sector artesanal.

El proyecto de desarrollo financiados por organismos internacionales o bilaterales,
la organizacion de promocidon comercial suele ser el organismo nacional de

ejecucion.
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1.2.8. ASISTECIA PARA EL COMERCIO
A nivel nacional y regional:

Las organizaciones de promocion comercial fomentan el desarrollo integrado de
las exportaciones como un objetivo nacional y cuentan con vinculaciones
estrechas con organismos del sector publico y del sector privado.

Esos recursos ofrecen el medio para poner en practica medidas comerciales de
gran alcance que prestan apoyo general a las empresas orientadas a la

exportacion.

La participacion del sector privado en la determinacion del crecimiento del sector
se ha convertido en un medio eficaz para el desarrollo nacional.
También puede obtenerse informacion de las oficinas exteriores de los ministerios

y departamentos gubernamentales.

La promocion del comercio es una actividad permanente de las organizaciones de
promocién comercial, que organizan la participacion en actividades como las ferias
comerciales, exposiciones, misiones de comercializacidon, ventas y encuentros de

vendedores y compradores.

Las organizaciones de promocion asiaticas y africanas han patrocinado la
presencia de empresas artesanales en ferias comerciales internacionales de
articulos, accesorios decorativos, muebles y articulos para el hogar.

Muchos de estos se iniciaron en la Feria de importaciones de Berlin, que
actualmente son llamadas Tiendas de importaciones o en los salones de

exposicidon de la Feria Internacional de Frankfurt.

La mayor parte de las organizaciones de promocién comercial ofrecen a los
nuevos exportadores capacitacidon especializada en aspectos practicos de

comercio sobre la determinacion de costos vy la fijacion de precios de exportacion,
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las comunidades mercantiles, el embalaje para la exportacion, el envasado, el

transporte y la eleccion de representante comercial.

Los programas de asistencia de las organizaciones de promociéon comercial a los
artesanos y a sus pequenas y medianas empresas han dado lugar a la expansion

de las exportaciones de artesanias.

La oportunidad de responder a importantes pedidos de minoristas del extranjero
dio lugar a la fundacion de una dinamica organizacional gremial impulsada por el
consejo de promocién de las exportaciones de GHANA. Esta constituye un modelo

de cooperacioén entre el sector privado y las autoridades publicas.
A nivel Internacional

La organizacion de las naciones Unidas para el desarrollo industrial (ONUDI),
presta asistencia a los productos artesanales en pequefia escala para utilizar
tecnologias adecuadas a fin de mejorar su productividad y la calidad de sus

productos.

La organizacion internacional del trabajo (OTI) fue pionera en el apoyo al
desarrollo del sector artesanal, prestando amplias posibilidades de capacitacion en

materia de produccion y gestion.

La comision de las comunidades europeas se ha sumado al apoyo del sector
artesanal.
Las Naciones Unidas (UNESCO, y la de la agricultura y alimentacién), han

desempenado funciones en aspectos de desarrollo de las industrias artesanales al
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promover la preservacion cultural, y contribuir a conservar los recursos naturales y

defender los derechos de los artesanos.

También los programas de “pueblo a pueblo”, llevados a cabo por voluntarios han
dado una labor de desarrollo a nivel con base que la ha logrado el crecimiento de
zonas de produccién de artesanias, la comercializacion competente de articulos

artesanales y la mejorar de la calidad de vida.

1.2.9. PRINCIPALES ASPECTOS DE LA COOPERACION TECNICA EN LA
PROMOCION COMERCIAL

Panorama general:

La asistencia técnica mas eficaz a las industrias artesanales parece ser la
suministrada mediante programas de desarrollo integrado que abarcan todas las
actividades de apoyo técnico necesarias para lograr una repercusioén duradera en
las actividades a la que se determine.

El apoyo financiero es un requisito indispensable para la mayoria de las nuevas

empresas exportadoras de artesanias.

La oferta:

El desarrollo de una oferta segura de productos artesanales resulta decisivo para

el éxito de cualquier esfuerzo de exportacion.

Los compradores e importadores de productos artesanales evaluan la cantidad y

la calidad de las mercancias que se ofrecen antes de aventurarse a importar.
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Para estimar la oferta requieren investigaciones sobre factores tales como la
disponibilidad e materiales y de mano de obra y la capacidad de embarque.

Las empresas de mayor volumen pueden estar en condiciones de desplazar la
produccion de un producto a otro segun las exigencias de los compradores y las
reacciones del mercado.

Las empresas de menor tamafo se ven limitadas por su reducido numero de

trabajadores y la carencia de recursos fisicos o financieros.

Es preciso evaluar para cualquier importador pueda ver en un grupo de artesanos

una fuente de suministros digna de crédito.

Las otras labores que ocupan tiempo de los artesanos repercuten en la

planificacion de la produccién y en la productividad.

Por necesidades se entiende, en este sentido, la suma de dinero que hace falta al

artesano para su propia manutencion y la de su familia.

La evaluacion y el desarrollo de la oferta promovidos por organizaciones del sector
publico o por organizaciones no gubernamentales deben vincularse
estrechamente con las empresas tanto en los paises de importacion como en los

paises productores.

Los promotores y comerciantes exitosos de productos artesanales comprenden la
importancia de atender las necesidades de os artesanos cuando procuran
satisfacer la demanda del mercado.

En la evaluaciéon y desarrollo de la oferta de productos deben tener en cuenta
todos los factores que afectan a la produccion y la exportacion. Antes de
Formalizar un pedido es preciso examinar y confirmar la disponibilidad de

materiales para elaborar los productos.
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Debe contarse con artesanos experimentados y la mano de obra auxiliar
necesaria, de inmediato o facilmente.

Hay que tomar en consideracién la infraestructura fisica de apoyo a la exportacion
al planificar los movimientos de mercancias desde el centro de produccién hasta el

puerto de embarque.

Promover buenas relaciones entre el proveedor y el Importador:

Deben tener plena conciencia de la necesidad de apoyar el desarrollo de buenas
relaciones de trabajo entre los artesanos proveedores, las organizaciones de
productos y exportadores, y los importadores.

Las industrias artesanales deben adquirir conciencia no solo del apoyo que
puedan obtener del importador, si no también lo que se espera de ellas a cambio

del asesoramiento y la ayuda que reciban.

Para los exportadores, la capacidad de realizar proyecciones precisas de los
volumenes de produccion sera un factor importante para desarrollar relaciones

comerciales duraderas con los importadores.

Las empresas dirigidas por artesanos tienen que actuar con realismo en la
estimacion de sus posibilidades de produccion, teniendo en cuenta todos los
factores que influyen en su capacidad de producir para los mercados destinatarios
y las limitaciones que afectan a los artesanos, las normas y reglamento

nacionales, las reglamentaciones de aduana y los transmites de exportacion.

El proceso fisico de suministro de los productos pueden examinarse

conjuntamente por la empresa productora o proveedora y el importador.



ERS ':‘JJ Ve UNIVERSIDAD
[ Pirtesanias SERGIO ARBOLEDA

Este método se puede usar con microempresas para planificar la produccién

respondiendo a las oportunidades del mercado y a la demanda.

Los importantes que obtiene artesanias directamente de pequefas empresas y
grupos de produccion deben ajustarse a las directrices siguientes para impulsar la

corriente de suministro:

* Pagar un precio equitativo por los productos, tomando como guia la demanda local
en cuanto a precio pagado por otros compradores o intermediarios por los
mismos compradores. Siempre hay que discutir el precio con el proveedor y
cerciorarse de que los precios convenidos sean aceptables para la comunidad

de artesanos que llevan a cabo la produccion.

* Comprobar que este en aplicacion un sistema de control de calidad.
* La presentacion de muestras que este en el idioma local.

* Organizar con los proveedores un método que se pague una prima por las
entregas de mejor calidad y efectuadas puntualmente. La separacion de esa

prima sera conveniente incentivo para mantener la calidad de la produccion.

* Organizar los pagos a los proveedores o a los artesanos conforme a un plan que

les convenga.

* Ayudara la unidad de produccion en la adquisicion de materiales. Muchos de los

materiales para la produccidn artesanal pueden obtenerse y prepararse por
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personas que no son artesanos, dejando que los artesanos experimentados

se concentren totalmente en la produccion.

* Examinar la posibilidad de otorgar a los productores un modesto prestamos para

la adquisicion de los materiales, al comienzo de la produccién.

* Compartir con los productores el conocimiento de la forma en que funciona el

sistema de importacion.

e Estimular la sensibilidad necesaria para permitir que se desarrolle una relacién
de confianza entre los productores y a los intermediarios comerciales designados
por los importadores para ocuparse de los aspectos fisicos y administrativos de

la exportacion.

Importadores que dependen del suministro regular de artesanias pueden lograr
éxito desarrollando relaciones de mutuo provecho con los proveedores sobre la
base de la confianza. Con la oportunidad de ampliar su participacién en el proceso

de exportacion.

1.2.11. DESARROLLO DE LA PRODUCCION MEDIANTE LA TRANSFERENCIA
DE TECNOLOGIAS Y TECNICAS
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Los actuales métodos de produccion y los niveles de capacidad técnicas son
adecuados para producir mercancias que pueden colocarse sin mucha inversion y

equipo de produccion.

Los paises que exportan artesanias con mas éxitos son os que han determinado
tecnologias y técnicas especializadas que hacen falta para la trasmisién desde un
nivel de fabricacion artesanal hasta la produccién semiindustrializada de articulos
orientados al consumo y han pueden en practica programas de desarrollo

integrados.

Para la formulacidn de estrategias es fundamental conocer con exactitud cuales
son las tecnologias y técnicas especializadas que se necesita para el sector

desarrolle plenamente sus posibilidades industriales.

Las industrias artesanales emplean técnicas que oscilan desde la simple
fabricacion manual hasta las que requieren equipos complejos para preparar
materiales, normalizar la calidad o asegurar que el color o la terminacion de las

artesanias de calidad se ajusten a las especificaciones de los compradores.

La base de los conocimientos técnicos y métodos tradicionales con que se cuenta
para transferir las técnicas artesanales constituyen y un gran valor para promover

el crecimiento de la produccién y el comercio de artesanias.

Un estudio sobre la situacion de la oferta y las técnicas artesanales, podria ofrecer
los si mismo, el incentivo y el instrumento necesario para que el sector privado de
los paises importadores localice y aproveche eficazmente los talentos artesanales

excepcionales.
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El método menos costoso de creacion de empleos consiste en apoyar talentos ya
existentes hara ajustar a la demanda. También es fundamental al facil acceso a las
materias primas.

En la actualidad los planificadores reconocen que la reproduccion de la
experiencia de oteros paises en materia de exportacion puede dar un atajo en el

camino del éxito.

Transferencia de tecnologia es la importancia de tecnologia y conocimientos

técnicos mercantiles.

1.2.12. LA DETERMINACION DE LAS OPORTUNIDADES Y EXIGENCIAS DEL
MERCADO.

El exportador necesita planificar los productos que habra de ofrecer y es preciso
determinar cuidadosamente los mercados destinatarios, los nichos de mercado y
los clientes. Como el éxito de una empresa dependera de la medida en que su
oferta este orientada por el mercado, sera fundamental obtener informacién basica

sobre los mercados que les permite adoptar:

1. Que productos?

2. Que mercados?

Cuanto sea mas la informacion que se pueda obtener en la etapa inicial sobre que

la gente quiere y necesita, mejores seran las posibilidades.

El apoyo a la realizacion de investigaciones de mercado y pruebas de mercado

respecto de productos artesanales, figuran probablemente entre los tipos mas
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corrientes de asistencia técnica que prestan las organizaciones de promocion

comercial nacionales e internacionales.

El analisis del comercio de un producto comienza con el estudio de las corrientes
comerciales sobre la base de estadisticas de comercio nacional e internacional.
Uno de los primeros problemas que se encuentran al efectuar este analisis de
mercado y de oferta de las artesanias es la falta de codificacion arancelaria y de
métodos de identificacion claros que separen y cuantifiquen los intercambios

internacionales de tales productos.

1.2.13. INFORMACION SOBRE MERCADOS

Es importante que las empresas artesanales determinen los mercados que les
ofrecen mejores oportunidades y obtengan toda la informacién posible sobre esos
mercados escogidos anteriormente como destinatarios.

Los principales tipos de informacidén necesarios para analizar las oportunidades de

mercado y desarrollar un plan de comercializacion son:

Vias de distribucion y comercializacion para los articulos artesanales:

Este permitira a las empresas artesanales escoger los eventuales clientes con
mayor precision.
La mayor parte de los paises tienen vias de comercializacion especificas y medios

de comercializacién para determinados tipos de articulos artesanales.
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Factores socioeconémicos, culturales y ambientales:

Ciertos productos son totalmente inadecuados para determinar los mercados.

(Cuando nos son atractivos en otros paises.)

Perfil de clientes:

Debe de obtenerse informacién sobre las caracteristicas de los eventuales
clientes. Después debe tenerse en cuenta el mayor numero posible de

caracteristicas.

Perfil de los competidores:

Un analisis de la competencia permitira captar mejor las caracteristicas del
mercado y obtener orientacion sobre los tipos de artesanias que requieren y las

cantidades que necesita como:

La naturaleza de la competencia. La cantidad y el nombre de las empresas que
abastecen con productos analogos, como vistas por los compradores y cuales de

ellas tienen planes de expansion.

¢ Porque han fracasado algunas empresas y otras han tenido éxito?

¢En que forma es posible diferenciar los productos vy fijarles precios que den una

ventaja competitiva?

¢ Que variables de diseno, los colores y la textura se impone en el mercado?
¢ Cuales son los ciclos de compra y de operaciones comerciales que es preciso
tener en cuenta?

¢ Que cantidades pueden producir la competencia, y en que plazos?



ER /:‘_,J YAt @ UNIVERSIDAD
[ Prrtesanias SERGIO ARBOLEDA

Programas de entregas:

El aspirante a proveedor debe determinar los problemas que puedan plantearse
en relacién con la fijacion y los cumplimientos de los plazos de entrega en el

mercado que analiza.

Para elaborar las investigaciones de mercado emplean empresas que se ocupan
de productos de consumo en masa mediante recursos importantes para la

investigacion y la comercializacion.

Un analisis cuidadoso del mercado habra de indicar:

Quienes son y donde estan los clientes, que productos cuentan con demanda,
como debe fijarse su precio, y porque tienen importancia la calidad y la regularidad

de los productos.

1.2.14. EL MERCADO Y LA SELECCION DE PRODUCTOS

Una vez que los artesanos han comprendido los factores del mercado que
aseguran el éxito, pueden emprender la seleccién definitiva de mercados y
productos.

En las primeras etapas de todo esfuerzo de desarrollo puede resultar prudente
examinar las posibilidades de los mercados de exportacion proximos.

Si una empresa considera la posibilidad de exportar a varios mercados, puede ser
convenientes escogerlos de modo que estén geograficamente vinculados. La
mecanica de la exportacion deberia ser mas facil, las misiones de
comercializacién puede organizarse de modo mas conveniente y las similitudes de
los mercados facilitaran la solucién de problemas como la adaptacion e productos,

el disefio y la produccion.
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Los productos que también tienen utilidad practica se venden mejor que los

decorativos.

Los articulos que habitualmente se venden con facilidad son los manufacturados

con destreza, utiles, exclusivos, de atractivo estético y de precio razonable.

Una empresa artesanal necesita:

¢ Determinar los mercados destinatarios y establecer las prioridades entre ellos y

las preferencias y exigencias de esos mercados en sus compras.

e Examinar sus propios objetivos y conocimientos técnicos y experiencia en

relacion con las oportunidades del mercado.

e Examinar las condiciones de venta, cuya comprension de las limitaciones y

oportunidades orientara en las opciones que deben efectuarse.

* Disenar los productos y establecer su tamafo, precio y presentacion en

conformidad con las exigencias del mercado respectivo.
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1.2.15. APOYO A LA COMERCIALIZACION

El medio mas corriente de apoyo a la promocion en el extranjero, en el caso de las
artesanias, es la organizacion y la financiacién parcial de la participacién conjunta

en ferias comerciales.

Una organizacion gremial de promocién de las exportaciones de un Pais puede
promover o colaborar en la organizacion de exposiciones que presente un Pais

determinado o una region.

El apoyo a la comercializacién se presta a menudo a través de la preparacion de

materiales impresos de promocion, en determinada region artesanal.

El apoyo a la comercializacién incluye asesoramiento sobre la elaboraciéon de
materiales de promocién de ventas para cada uno de los artesanos participantes y

la produccién de una guia de comprador organizada por paises.

1.2.16. LA CAPACITACION Y EL PERFECCIONAMIENTO TECNICO EN EL
SECTOR ARTESANAL

El comercio de artesanias pudo tener una repercusion apreciable en la balanza
comercial de los paises impulso a muchos gobiernos a reparar
Con mayor determinacion en las necesidades del sector artesanal, incluyendo las

necesidades de capacitacion.

La formacion de los maestros artesanos es un proceso formal y prolongado que

concluye con la obtencién de un alto titulo universitario.

La mayor parte de los paises necesita programa de asistencia que ofrezca
servicios de formacion mejores y mas amplios, asi como capacitacion en material

de gestion, investigacion, disefio y comercializacion.
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La formacién debe impartirse en los niveles primarios, secundario, y superior.

Seria bueno destinar algunos recursos para la ensefianza de técnicas artesanales

por artesanos expertos.

El perfil de las necesidades en materia de formacién

Cualquier programa a atender las necesidades del sector artesanal debe tener en
cuenta los objetivos de los artesanos y la comunidad y las aspiraciones

nacionales.

Qué clase de formacion?

Los artesanos “tradicionales” son necesarios para tener en cuenta los cambios de
las preferencias de los consumidores para los mercados destinatarios, para
acrecentar la productividad a fin de responder de la mayor demanda, estos
pueden adquirir capacitacion complementaria para adaptar sus productos o
nuevos mercados o introducir métodos de produccion o equipos mas complejos en
el proceso de fabricacion.

Para aprovechamiento de esa demanda.

“ Analisis de las necesidades de formacion”: es identificar las necesidades de

ensefanza y formacién de una industria determinada.

El evaluar el sector artesanal se debe tomar en cuenta todos los factores que

afectan a la fabricacion y comercializacion de las artesanias.

Puntos para el analisis de las necesidades de formacion:
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* Técnicas de produccion.
* Disefo y desarrollo de productos de planificacion de la produccion.
* Manipulacion de materiales, elaboracion y tecnologia especializada.

* Conocimientos mercantiles, contabilidad y comunicaciones y practicas

comerciales.

* Investigacién de mercado, comercializacién, promocion de ventas y negociacion

de ventas.

* Fijacion de costos y de precios y gestion financiera.

* Preparacion para la exportacion, expedicion, documentacion comercial vy

relaciones publicas.

* Aspectos juridicos de comercio, derechos de propiedad intelectual.

La experiencia derivada de numerosas programas de desarrollo de las artesanias
pone en manifiesto que los artesanos necesitan formacion en materia de

organizacion, gestion, produccion y comercializacion.

Se requiere especialmente informacion y capacitacion sobre:

* Estados financieros.

* Procedimientos contables

* Documentacion de exportacion

* Procedimientos de embarque para la exportacion
* Requisitos legales

* Aranceles
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* Restricciones a la importacion
* Acuerdos sobre la importacion y formas de pago.

* Se requiere formacién en materia de investigacion de mercados, diseno, y
desarrollo de productos, fijacion de precios, métodos de promocion, y
busqueda de mercados adecuados, incluyendo los de venta al por mayor, al

detal y por correo.

Las empresas de produccion artesanal muchas veces fracasan, por que la falta de

conocimientos técnicos sobre gestion o porque su actuacion no inspira confianza.

Los artesanos necesitan recibir formacion necesaria sobre ciertas tareas y

comprender su importancia:

* Responder a las cartas.
¢ Cumplir con los pedidos con rapidez.

* Embalar adecuadamente los productos y asegurarse que no se envien piezas

defectuosas ni diferentes.

En las industrias artesanales las técnicas deben estar solidamente asentadas y
deben establecerse sistemas para su conversacion y su transferencia a las nuevas

generaciones.
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Formacion para quienes, a cargo de quienes y de que manera:

A nivel de la empresa, la formacion debe orientarse a las necesidades de los

trabajadores artesanos.

El curso para formacion para tales artesanos incluye la capacitacion en el empleo
de equipo mecanico en pequena escala, para tener acceso en el futuro.

El conocimiento de procedimientos sencillos de contabilidad para la gestidon de los
nuevos gastos generales y los gastos de funcionamiento variables, también se

requiere capacitacion acerca de estos procedimientos.

Las necesidades de formacion del sector de las artesanias iran mas alla de las
dimensiones del taller o de la empresa del artesano.

Un analisis de necesidades y programas de accién bien elaborada debe abarcar a
todos los que participen en la produccién y el comercio de artesanias: los
artesanos, los intermediarios y los proveedores de insumos necesarios para

impulsar el proceso de exportacion.

Muchos paises necesitan un programa de formacion integrado que permita a sus

industrias artesanales actuar con competitividad en el mercado internacional.

Una vez que se ha completado un analisis de las necesidades, los planificadores
pueden desarrollar programas de accién segun las prioridades establecidas por
organismos gubernamentales o de planificacion.

Los planes de trabajo deben ser realistas en cuanto a los presupuestos previstos y

los fondos disponibles para la ejecucion.

Debe impartirse informacién no solo a los artesanos, si no también a todos los
que participan en el proceso de exportacion, incluyendo a personal de

organizaciones no gubernamentales y expertos nacionales instructores, empresas
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exportadoras con las que trabajen los artesanos locales, y agentes de despacho y

d expedicion que trabajen para el sector artesanal.

1.2.17 EXPERIMENTOS SOBRE FORMACION Y DESARROLLO DE LOS
ARTESANOS

Dos de las causas mas comunes de los fracasos de los programas son:

* Los gobiernos no estaban en condiciones de mantener instituciones, que no
solo requerian el personal y los recursos fisicos necesarios, sino también un
presupuesto voluminoso para la prestacidon de asesoramiento y asistencia

técnica en todo el pais.

¢ Las organizaciones no lograban atraer o conservar a un personal altamente
calificado y experimentado porque no estaban en condiciones de ofrecer los

mismos salarios y beneficios que el sector privado.

1.2.18. PROGRAMAS ARTESANALES EXITOSOS

La transferencia de tecnologia ha sido durante mucho tiempo un aspecto central
de los programas internacionales de desarrollo estos no logran la repercusion no
los efectos de la reproduccién proyectada a menos que las empresas artesanales
participantes tengan un éxito evidente y estén dispuestas a difundir entre otras

organizaciones las técnicas y los conocimientos a que han debido su éxito.
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2. PRESENTACION DEL PROGRAMA

@ Gracias a la experiencia y profesionalismo que tiene la Universidad Sergio
Arboleda, en los temas relacionados con los programas dirigidos a la capacitacion
de los artesanos, estamos seguros de poseer el suficiente conocimiento,
infraestructura y el mejor recurso humano para el desarrollo y puesta en ejecucion

del programa en mencion.

@ l1al experiencia esta dada por el trabajo desarrollado durante los dos ultimos
afos, en los que hemos tenido la oportunidad de conocer la complejidad del sector

y sus necesidades de acceso a los mercados internacionales.

De acuerdo con la experiencia de la FUNDACION BIMA sobre capacitacion,
@
adiestramiento, produccion y comercializacion en diferentes regiones del pais, se

presenta el proyecto para capacitar a un nutrido grupo de artesanos.

@ El objetivo es crear un mercado internacional de sus productos y a su vez
fomentar la mano de obra campesina que redunde en la creaciéon de nuevos

empleos.
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SERGIO ARBOLEDA

Artesanias

dBJETIVOS

1. Consolidar la experiencia de produccion artesanal

Preparar a un nutrido grupo de artesanos de la region de Raquira para
exportar productos en linea y asi obtener precios competitivos y mercados

de frecuencia.

Obtener mayores utilidades por cantidades y por niveles operativos de

administracion y mercadeo.

. Capacitar en disefio de facil comercializacion y aceptacion en los mercados

internacionales.

Capacitar a un grupo de artesanos para que sirvan de multiplicador en las

regiones donde habitan para crear y consolidar empresas comunitarias.

Capacitar a los 25 artesanos y realizar un Plan de Accion
(recomendaciones) de cada uno de ellos al finalizar cada modulo, con el

objetivo de hacer un Plan Exportador Regional al finalizar el programa.

. Obtener a través de la produccion y la comercializacion, precios de insumos

e impuestos o0 costos de exportacion favorables como fomento a la

produccién artesanal.

Apoyar a los artesanos en la elaboracién de productos de su origen, con

destino a crear un producto de alta calidad.
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2. METODOLOGIA DEL PROGRAMA

Consta de un parte tedrica y otra practica, para lo cual el empresario artesanal
obtendra un Plan de Accion (recomendaciones) al final de cada modulo

Adicionalmente se debe construir un Plan Exportador Regional.

3. MODULOS

Modulo 1: Habilidades gerenciales
Modulo 2: Costos.

Médulo 3: Comercializacion Internacional.
Moédulo 4: Disefio.

Mdédulo 5: Negociacion.

Moédulo 6: Logistica

Mddulo 7: Comercializacion.

MODULO I.

HABILIDADES GERENCIALES
Contenido:

@Liderazgo.

@ Administracion del tiempo.
@Planeacion Estratégica.

@Desarrollo planeacion.
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MODULO IL.
COSTOS

Intensidad horaria: 20 horas_

Contenido:

@ Estructura de costos para la industria artesanal.

@ Sistema presupuesto maestro en la industria artesanal, hasta determinar el
costo por unidad de producto terminado y utilidad por unidad de producto
terminado.

@ Analisis financiero.

@ Planeacion y estructura financiera.

MODULO lIIl.

REGIMENES DE COMERCIO EXTERIOR
Contenido:

@ Régimen de importacion

@ Régimen de exportacion

& Transito aduanero

MODULO lIIl.

COMERCIALIZACION INTERNACIONAL.
Contenido:

@Mercado cambiario.

@ |mportaciones

@ Declaracion de cambio.

@Mercado libre.

@ Exportaciones.

@ Comercializadoras internacionales.
@Endeudamiento externo.

®.Contratacion internacional.
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MODULO IV.
DISENO
La implementacion y desarrollo de este modulo estara a cargo del taller de disefio

de artesanias de Colombia.

MODULO V.
NEGOCIACION

Contenido:

@ Naturaleza del conflicto.
@ Modelo de la doble preocupacion.
@ Negociacion distributiva.
@ Negociacion integrativa.

@ Estrategia de penetracion.

MODULO VI.
LOGISTICA

Contenido:

@ Los INCOTERMS 2.000

@ Procedimientos de contratacion.

@ Empaques y embalajes.

@ La contenedorarizacién como herramienta logistica.
@|ntroduccion a los fletamentos.

@ Calculos de logistica.
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MODULO ViII.
COMERCIALIZACION

Realizacion del Plan Exportador Regional de la linea ceramica en la region de

Raquira.
4. GRUPOS ATRABAJAR

Region de Raquira (Boyaca).

Concertadas en el comité de seleccion conformado por:
@ Universidad Sergio Arboleda.

& Proexport.

@ Artesanias de Colombia

@BIMA

5. RESULTADO

Los artesanos se capaciten y adquieran los conocimientos necesarios con
asesoria de la UNIVERSIDAD SERGIO ARBOLEDA para la elaboracién de un
Plan Exportador Regional con el objetivo de vender las artesanias hechas en la

region de Raquira a los paises interesados en fomentar nuestra cultura.
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3. MISION RAQUIRA.

Raquira tiene como mision capacitar en técnicas para decorar ceramicas, producir
y comercializar a nivel nacional e internacional productos de altos estandares de
calidad y precio; buscando la satisfaccion del cliente, para lo cual ha de mantener
productos innovadores que reunan los requisitos exigidos por el mercado,
logrando optimizar el bienestar socioecondémico de sus colaboradores y las
utilidades de la empresa.

4. VISION RAQUIRA.

La visidn de Raquira es capacitar, producir y comercializar sus productos, teniendo
un posicionamiento a nivel regional y nacional para llevarlo a nivel internacional,
teniendo una produccion estable y permanente que genere utilidades no solo en el
concepto econdmico sino también social, creando identidad y sacando a flote la
belleza de la cultura Boyacense.
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5. DESARROLLO DEL PROGRAMA

5.1. MODULO I. HABILIDADES GERENCIALES

1. INTENSIDAD HORARIA

Tedricas 15 hrs.
Practicas (asesoria) 22.5 hrs.
2. OBJETIVO

Generar momentos de reflexion individual y grupal que faciliten el
autoconocimiento de las fortalezas y oportunidades de mejoramiento, asi como la
construccion de un plan estratégico de desarrollo personal.

Incorporar al repertorio de habilidades y competencias de los participantes nuevos
herramientas mentales y actitud inhales que les permitiran desarrollar estrategias y
planes conducentes a una mejora en su calidad de vida personal y laboral.
Contribuir mas positivamente al logro de los objetivos organizacionales y asumir
una actitud preactiva frente a los nuevos retos personales y organizadores,
resultado del nuevo entorno en que se mueven las Agencias de viajes.

Brindar espacios para la practica de nuevos comportamientos que mejoren la
calidad de vida individual y laboral.

3. METODOLOGIA

Desarrollaremos la unidad con una metodologia esencialmente participativa y
constructiva, combinando el desarrollo de algunos elementos tedricos.

En la practica vivencial realizaremos ejercicios de simulacion, trabajos en grupos,
pruebas individuales y colectivas.

4. MATERIAL DE TRABAJO

Se hizo entrega del material requerido para el desarrollo de los temas a cada uno
de los artesanos al inicio del modulo.
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5. CONTENIDO DEL MODULO

5.1. GERENCIA ESTRATEGICA
5.2. VISION
5.2.1 CLAVES PARA CONSTRUIR UNA VISION
5.3. MISION
5.3.1. CLAVES PARA CONSTRUIR UNA MISION
5.4. LAMISION EMPRESARIAL
5.4.1. COMPONENTES MISION EMPRESARIAL
5.4.2. OBJETIVOS
5.4.3. OBJETIVOS CORPORATIVOS
5.5. ESTRATEGIAS
5.5.1. FORMULACION DE ESTRATEGIA
5.6. VALORES
5.7. POLITICAS
5.8. FORTALEZAS
5.9. DEBILIDADES
5.10. OPORTUNIDADES
5.11. AMENAZAS
5.12. BENEFICIOS

6. DESARROLLO DEL MODULO

6.1. GERENCIA ESTRATEGICA

Es un proceso mediante el cual una organizacion define su vision de largo plazo y
las estrategias para alcanzarla a partir del analisis de sus fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas.

La gerencia estratégica puede definirse como la formulacion ejecucion vy
evaluacion de acciones que permitiran que una organizacion logre sus objetivos

6.2. VISION

Es la declaracion amplia y suficiente de donde quiere que su empresa esté dentro
de 5 a 10 anos
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No debe expresarse en numeros, debe ser comprometedora, amplia, retadora y
motivante de tal manera que estimule y promueva la pertenencia de todos los
miembros de la organizacién

¢, Como queremos que sea nuestra organizacion?
¢, Como imaginamos que debemos ser en un futuro?
¢, Como queremos que nos vean nuestros clientes y competidores en el futuro?

6.2.1 CLAVES PARA CONSTRUIR UNA VISION

Amplia y Detallada: Debe expresar claramente los logros que esperan alcanzar en
el periodo escogido, cubrir todas las areas actuales y futuras de la organizacién
Debe ser Realista — Posible: Tiene que ser un suefio posible. Qué queremos que
sea nuestra organizacion

Integradora: Debe ser compartida por su equipo y éste debe darle apoyo

Positiva y Alentadora: Debe ser inspiradora, impulsar el compromiso a la
pertenencia de la organizacion. Debe tener fuerza, debe impulsar la accion,
generar sentido de direccion

Debe ser Difundida: Debe ser conocida por los clientes internos y los externos de
la organizacion.

6.3. MISION

Identifica el alcance de las operaciones de una empresa en los aspectos de
producto y mercado

El negocio en que estamos, porque y que debemos hacer para lograr la VISION

Describe los Valores y Prioridades de la organizacion
Un resumen de las razones para la existencia de la empresa

6.3.1 CLAVES PARA CONSTRUIR UNA MISION

Filosofia: ¢ Cuales son los valores, creencias y aspiraciones fundamentales de la
empresa y sus prioridades filosoficas?

Concepto de si Mismo: ¢ Cuales son las fortalezas y ventajas competitivas claves
de la empresa?

Preocupacion por Imagen Publica: A qué imagen aspira?
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Inspiracion: ¢ Motiva y estimula a la accion la lectura de la misién?

6.4. LA MISION EMPRESARIAL

Una exposicion permanente de aquellos objetivos que identifican a una
organizacion frente a otras similares

Los preceptos de la organizacion, la proclamacién de metas, creencias y principios

Nos ayuda a entender como nos consideramos hoy en dia. Representa nuestra
situacion actual.

Sefala los propdsitos, los clientes, los bienes y servicios, los mercados, la filosofia
y la tecnologia basica de la empresa.

6.4.1 COMPONENTES MISION EMPRESARIAL

CLIENTES: Consumidores

BIENES O SERVICIOS: Productos
RESPONSABILIDAD: Comunidad

MERCADOS: Donde Compite
TECNOLOGIA: Maquinaria y equipos
SUPERVIVENCIA: Tiempo de vida

METAS ECONOMICAS: Crecimiento y Rentabilidad

6.4.2. OBJETIVOS

Los objetivos deben reunir las siguientes caracteristicas:
- Medibles
- Razonables
- Claros
- Coherentes

Los objetivos se pueden definir como los resultados a largo plazo que una
organizacion aspira a lograr a través de su mision basica.

Los objetivos son de vital importancia en el éxito de las organizaciones:
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- Suministran direccion

- Ayudan en evaluacion

- Crean Sinergia

- Revelan prioridades

- Permiten coordinacion

- Son esenciales para el control, motivacion,
organizacion y planificacion efectiva

6.4.3. OBJETIVOS CORPORATIVOS

Los objetivos corporativos son los resultados globales que una organizacion
espera alcanzar en el desarrollo y operacionalizacion concreta de su mision y
vision. Por ser globales, estos objetivos deben cubrir e involucrar a toda la
organizacion. Por ello se deben tener en cuenta todas las areas que integran a la
empresa

Los objetivos corporativos deben ser medibles y con posibilidad de evaluacion; es
decir, que debe ser posible aplicarles una auditoria mediante indicadores globales
de gestion.

6.5. ESTRATEGIAS

DEFINICION:

Son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro de los
objetivos de la organizacién y de cada unidad de trabajo y asi hacer realidad los

resultados esperados al definir los proyectos.
Son los medios por los cuales se logran los objetivos

6.5.1. FORMULACION DE ESTRATEGIAS
Identificacion de debilidades y fortalezas
Determinacion de amenazas y oportunidades

Establecimiento de la mision de la empresa
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Fijacion de objetivos

Desarrollo de estrategias alternativas

6.6. VALORES

Constituyen las pautas que guian la actuacién de los individuos dentro de la
organizacion.

Es una filosofia de la vida que se quiere tener dentro de la compania al ser
aplicada por todos y cada uno de sus miembros en sus relaciones interpersonales
de trabajo y grupales

6.7. POLITICAS

DEFINICION:

Se pueden definir como la forma por medio de la cual las metas fijadas van a
lograrse, o las pautas establecidas para respaldar esfuerzos con el objeto de
lograr las metas ya definidas.

Son guias para la toma de decisiones

Se establecen para situaciones repetitivas o recurrentes en la vida de una
estrategia

6.8. FORTALEZAS
DEFINICION:

Se refiere a las actividades internas de una organizacién que se llevan a cabo
especialmente bien.

Actividades o atributos internos de una organizacion que contribuyen y apoyan el
logro de los objetivos de una empresa

Permiten la competitividad en el mercado
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6.9. DEBILIDADES

DEFINICION:

Es un término que se refiere a actividades de gerencia, mercadeo, finanzas,
produccion, investigacion y desarrollo que limitan o inhiben el éxito general de la

organizacion

Actividades o atributos internos de una organizacion que inhiben o dificultan el
éxito de una empresa.

6.10. OPORTUNIDADES

DEFINICION:

Se refiere esta expresidon a las tendencias econdmicas, sociales, politicas,
tecnoldgicas y competitivas, asi como a hechos que podrian de forma significativa
beneficiar a una organizacion en el futuro.

Es lo que el mercado ofrece para el crecimiento y posicionamiento de la empresa
6.11. AMENAZAS

DEFINICION:

Se refiere esta expresion a las tendencias econdmicas, sociales, politicas,
tecnologicas y competitivas, asi como a hechos que podrian de forma significativa
dificultar el logro de los objetivos.

Es lo que el mercado presenta como limitacion al desarrollo y crecimiento de la
empresa.

6.12. BENEFICIOS

Organizaciones mas Rentables y Exitosas
Mejora significativa en cuanto a:

- Ventas
- Rentabilidad
- Productividad

Evita disminuciones en:
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- Los ingresos
- Las utilidades

Mayor conciencia de las amenazas ambientales

Mayor productividad del personal

Una vision mas clara de las relaciones desempefno-recompensa

Mayor comprension de las estratégicas de los competidores

Menor resistencia al cambio

Incrementa las capacidades de una empresa en cuanto a prevencion de
problemas

7. EJERCICIOS REALIZADOS

7.1. Objetivo de los ejercicios realizados

Con los ejercicios realizados se pretende que cada artesano de la region,
desarrolle de manera individual su propio plan de empresa, a través de

charlas y talleres que son desarrollados en el aula con la orientacion del
facilitador y posterior a ello en reunion con sus colaboradores inmediatos
quienes se encarga de motivar las apreciaciones del artesano - empresario que
participa del curso.

El ejercicio final tiene como propoésito integrar las apreciaciones de los
participantes alrededor del suefio que tienen del Municipio, es decir, que
consideran a su juicio que deberian hacer por Raquira, juntando el esfuerzo del
sector publico y el sector privado para convertirse en un importante centro
artesanal reconocido en el territorio nacional e Internacional.

7.2. Resultados del ejercicio

De todos los ejercicios formulados los resultados que se esperan obtener son los
siguientes:

1. Formulacién de la vision y mision de cada taller.
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2. Andlisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de cada
Taller.

3. Disefio de los objetivos, estrategias y plan de accion a seguir para cada taller
participante.

4. Disefo del Plan Estratégico de Raquira el cual servira como documento de
soporte para hacer presentado a las autoridades municipales.

8. BIBLIOGRAFIA

FUNDAMENTOS DE FINANZAS; Javier Serrano, Julio Villarreal, Segunda Edicién,

Editorial Mc. Graw Hill.

9. AYUDAS AUDIOVISUALES

VHS.
TV.

10. EXAMEN FINAL

Se dara seguimiento al caso aplicado a la empresa sin calificacion.

En relacion con él modulo de habilidades gerenciales me permito comentar lo
siguiente:

1. Al iniciar él modulo, los artesanos no conocian los conceptos gerenciales y
manifestaban no haber recibido esta preparacién anteriormente.

2. En desarrollo del evento, fueron adoptando los conceptos vy
familiarizandose con ellos, e inclusive, empezaron a utilizar los conceptos
técnicamente, de manera que se puede afirmar que hubo un alto nivel de
apropiacion de los conceptos.

3. Al finalizar el modulo, ellos mismos prepararon el desarrollo de los
conceptos y lograron formular, sirviendo yo como facilitador, el plan
estratégico para Raquira y previamente, habian desarrollado mas del 85%
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los conceptos de sus propias empresas. Asi las cosas, se logréo una
transformacion de sus talleres de manera que actualmente los pueden ver
como empresas productivas y que pueden tener proyeccion a través de la
asociatividad en el mercado internacional.

Los logros obtenidos en desarrollo del programa de Artesanias en el Municipio de
Raquira ( Boyaca), en lo relacionado con el primer modulo: HABILIDADES
GERENCIALES.

1. OBJETIVOS

El médulo de Habilidades Gerenciales pretende brindar a los participantes los
conceptos basicos de la Gerencia Moderna y los fundamentos para que desde
su propia realidad, puedan entender su situacién actual y proyectar sus
empresas hacia el futuro en miras a un eventual proceso de
internacionalizacion.

2. DESARROLLO.

El seminario se adelanté en sesiones tedricas y practicas, que permiten al
artesano aplicar los conceptos tedricos analizados en la realidad de su taller,
para lo cual, se disefaron y aplicaron los siguientes talleres:

Formulacidn de la Vision y la Mision de cada taller.

Analisis del entorno: competencia actual y futura, variables que mas los
afectan en su proceso de internacionalizacion y reconocimiento de su
situacion interna actual, definicion de sus propias debilidades y
fortalezas y su ventaja competitiva real.

Formulacién de los objetivos y las estrategias a seguir en su proceso de
internacionalizacion.

El ultimo taller, condensaba los anteriores y se solicitd la elaboracién del
plan de accion a seguir para desarrollar las estrategias previstas.

En desarrollo del taller, los artesanos fueron descubriendo gradualmente su
propia realidad y a la vez, encontraron que los conceptos, de hecho, ellos los
conocian, pero lo que era evidente, es que no sabian su nombre técnico, de
manera que a través de una metodologia dinamica y amena, lograron
familiarizarse con los mismos, hasta el punto de convertirlos en parte de su
lenguaje permanente al final del taller.

En desarrollo del taller, también se fueron detectando algunas asperezas
dentro del grupo, motivadas por el conocimiento que iban adquiriendo y lo
posible y cercano que era convertir sus talleres en empresas organizadas y
con alternativas de exportacion en mejores condiciones personales.
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Por otra parte, el grupo fue afianzando su relacion y al finalizar el taller, ya
surgio la idea de constituir una sociedad que agrupara a algunos de ellos, de
manera que se lograra una sinergia importante en los resultados, todo ello,
como aplicacion practica de lo aprendido.

3. RECOMENDACIONES

En términos generales, la recomendacion que se puede hacer para el grupo,
es que se cree un mecanismo de seguimiento a las acciones emprendidas por
cada taller, dado que la capacidad de los artesanos de controlar su propia
gestion es muy baja y adicional a ello, no existe cultura en ese sentido.

Por lo anterior, una vez se entreguen los planes exportadores, sugeriria que
Artesanias de Colombia, creara un mecanismo parta hacer un seguimiento
periddico, podria ser cada tres o seis meses, para validar los niveles de avance
en la ejecucion, dado que le logro final se obtendra en la medida que cada uno
de ellos desarrolle la estrategia que formuld, algo de lo que ya estamos viendo
en la organizacion para participar en la presente edicion de la feria de
Expoartesanias.

1. Como los artesanos respondieron a la asesoria puntual en el tema de
Habilidades Gerenciales y especialmente el avance en los resultados de las
mismas.

El proceso de asesoria se llevd a cabo por etapas durante su ejecucion y
los resultados obtenidos fueron los siguientes:

a. El 100% del grupo, adelantd el proceso de descripcion de la historia
del taller, el analisis del entorno del negocio y de la regién, y la
formulacion de la visidén y la misidn de sus empresas artesanales y la
entregaron por escrito para revision, la cual fue validada y regresada
a los interesados con la retroalimentacion.

b. EI 100% del grupo, adelanto el analisis interno de la empresa, definid
sus fortalezas y debilidades y formulo los objetivos a seguir para los
proximos tres afnos y fueron retroalimentados y regresados a los
duenos de las empresas artesanales.

c. El 100% del grupo disefié las estrategias a seguir y elaboré el plan
de accién a ejecutar en desarrollo de su direccionamiento estratégico
completo, proceso también retroalimentado y entregado al
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responsable de la confeccion del plan estratégico, Doctor cesar
Torres Lopez.

En sintesis, podemos concluir que los artesanos respondieron en forma
integral a los compromisos de la asesoria, con los naturales errores que
retroalimentados se corregiran para el disefio y la confeccion final del plan
estratégico exportador y el avance, considero, es definitivo para el resultado
final.

2.

Incidencias en la capacitacion, no solo en el aspecto personal y de
relaciones al interior del grupo, sino también en relacion con la mentalidad
empresarial de los participantes.

Considero que el proceso, se convirti6 en una fuente de generacion de
posibilidades de negocio y de asociatividad entre los artesanos, al punto de
que a la fecha, conozco de dos sociedades que han surgido como producto
de las multiples inquietudes presentadas durante la capacitacion y que ya
se encuentran en proceso de consecucion de recursos ante el IFl para
fondear sus operaciones comerciales. Estas actitudes, denotan un alto nivel
de integracion social y empresarial, surgidas como consecuencia de las
reflexiones que la Habilidad Gerencial les presenta durante la capacitacion,
hecho que se vera reflejado en una mejor calidad de vida para un
importante numero de integrantes del grupo de artesanos de la region.

Limitaciones y dificultades de mayor relevancia encontradas en el médulo y
algunas recomendaciones para superarlas.

Tal como tuve la ocasion de compartirlo con ustedes, la principal limitacidn
tiene que ver con el lenguaje que ellos manejan a nivel de negocios y el
desconocimiento de la terminologia técnica que se utiliza en el mundo
gerencial. La solucion fue formulada en su momento, en el sentido de
acomodar el lenguaje a su cultura y de esa manera obtener una gradual
apropiacion del mismo, limitaciéon que fue superada por los artesanos, hasta
el punto de encontrar al final del proceso, un lenguaje adoptado por ellos y
que se incorporé a su cultura empresarial, sehalando con esto un
importante avance para la region en términos de renovar su ambiente
empresarial desde la perspectiva conceptual.

4. Concepto mio acerca del desempefo de los artesanos participantes en el

proceso de capacitacion.
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Mi percepcién acerca del desempefio de los artesanos, la puedo referir en
dos sentidos: el primero, en relacién con la participacion y puntualidad a las
sesiones de capacitacion, la cual fue siempre del 100% y en dos casos de
ausencia por motivos de viajes al exterior, los titulares enviaron a
representantes para que los actualizaran a su llegada, tal como se
desarroll6. En segundo lugar, la apreciacion sobre la activa y decidida
participacion de los artesanos en el desarrollo mismo de la capacitacion, la
cual debo advertir, fue excelente, en la medida en que siempre se cont6 con
el aporte de todos y cada uno de ellos, a través de la motivacion
permanente para que no se sintieran nunca como convidados de piedra,
sino como actores y constructores de sus propios conceptos empresariales.

En sintesis, considero que los logros ya se obtuvieron y seran significativos en el

momento final del proceso.

5.2. MODULO I. PLANEACION FINANCIERA

1. INTENSIDAD HORARIA

Tedricas 15 hrs.
Practicas (asesoria) 22.5 hrs..
2. OBJETIVO

Formar ejecutivos capaces de desarrollar habilidades y destrezas en el campo de
las finanzas, que lideren cambios corporativos con la racionalizacion de los
recursos econémicos necesarios para aumentar el valor comercial de las unidades
econdmicas.

3. METODOLOGIA

El contenido del modulo se expuso en sistema magistral con la intervencién de los
artesanos empresarios asistentes, se asigno un trabajo de campo aplicado a los
productos de los talleres.
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4. MATERIAL DE TRABAJO

Se hizo entrega del material requerido para el desarrollo de los temas a cada uno
de los artesanos al inicio del modulo.

5. CONTENIDO DEL MODULO
5.1. ESTRUCTURA DE COSTOS PARA LA INDUSTRIA MANUFACTURERA.

5.2. SISTEMA PRESUPUESTO MAESTRO EN LA INDUSTRIA
MANUFACTURERA, HASTA DETERMINAR EL COSTO POR UNIDAD DE
PRODUCTO TERMINADO Y LA UTILIDAD POR UNIDAD DE PRODUCTO
TERMINADO.
5.2.1.PRESUPUESTO DE PRODUCCION
5.2.2.REQUERIMIENTO Y PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA.
5.2.3.REQUERIMIENTO Y PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA
DIRECTA.
5.2.4.CARGA FABRIL.
5.2.5.PRESUPUESTO DE COSTO DE PRODUCCION.
5.2.6.PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES.
5.3. ANALISIS FINANCIERO
5.4. PLANEACION Y ESTRUCTURA FINANCIERA.

6. DESARROLLO DEL MODULO

6.1. Analisis y estructura del estado de costo de produccion.
6.2. Analisis y estructura de los estados de perdidas y ganancias compafiias
manufactureras y de servicios.

6.3. Determinacion baja el sistema de presupuesto del costo unitario por referencia
de producto

6.4. Ejercicios sobre analisis de indicadores de gestion financiera.

6.5. Ejercicios y analisis de presupuesto de tesoreria.

7. EJERCICIOS REALIZADOS
7.1. Objetivos de los ejercicios realizados

Afianzar el conocimiento tedrica del modulo mediante la implementacion de
ejercicios practicos sobre cada una de las empresas inscritas en el programa.

7.2. Resultados del ejercicio
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Las empresas en in 90% disponen del sistema de costeo, precios, margenes
de rentabilidad y deflactacion de la inflacion.

8. BIBLIOGRAFIA

PLANIFICACION Y CONTROL DE UTILIDADES; Glenn A. Welsch, Ronald W.
Hilton, Paul N. Gordon., Quinta Edicion, Prentice Hall Hispanoamericana S.A.

9. AYUDAS AUDIOVISUALES:

Proyector de acetatos.

Los logros obtenidos en desarrollo del programa de Artesanias en el Municipio de
Raquira ( Boyacd), en lo relacionado con el primer médulo: PLANEACION
FINANCIERA, se capacito y presto asesoria en el desarrollo e implementacion de
sistema de costos asi como el manejo e implementacion de herramientas de
planeacidn financiera.

1. OBJETIVO GENERAL.

Formar gerentes capaces de desarrollar habilidades y destrezas en el campo de
las finanzas, para que lideren cambios corporativos con la racionalizacion de los
recursos economicos y optimizacion de los humanos, propender por la mejora en
la estructura administrativa y el cambio en el valor comercial de las empresas.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

0 Capacitacion mediante el sistema de casos y talleres, en costos de
manufactura.

0 Capacitacion en el uso de herramientas de planeacion financiera.
0 Establecer indicadores de gestion para optimizar la toma de decisiones.
3. DESARROLLO.
El modulo se desarrollo de acuerdo a la programacion establecida y comunicada a

los empresarios desde su inicio, a lo largo de este proceso se pudo observar los
siguientes aspectos que considero son relevantes.
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La situacion de entrada se inicia socializando con cada uno de los empresarios,
para establecer el nivel individual de conocimiento sobre el manejo de una
metodologia de contabilidad de costos y presupuestos, el resultado fue nulo,
ningun asistente al modulo acreditaba dicho conocimiento, por lo tanto ninguna
empresa desarrolla en la actualidad el manejo de estas metodologias; solo tres de
las empresas vinculadas a los programas hacian uso de un sistema de
contabilidad general.

En razon a lo expuesto se insistio en la incorporacion de un sistema adecuado del
manejo contable en términos generales, para poder afianzar informacion vital en el
manejo de los recursos financieros, se recomendd igualmente la formalizacion
juridica de la empresa.

La metodologia de trabajo se desarrollo soportando la teoria con talleres y casos
practicos aplicados, tomando al azar en cada sesién una de las empresas, una
vez terminado el modulo, se realizé una visita adicional con el objeto de aclarar las
dudas que pudieran llegar a tener; los artesanos respondieron en un 90% a la cita
que se les programo como refuerzo y asesoria en la metodologia de costos y
presupuestos especificamente, el grado de motivacion y compromiso fue alto;
como resultado final se logro despejar las dudas a todos y cada uno de los
asistentes.

Por tanto considero que a la fecha cada Artesano esta en condicién de determinar
para cada uno de sus productos aspectos como: El costo unitario por producto y
referencia, Costo total por produccidén programada, gastos operacionales unitarios
y total, margen de rentabilidad unitario y total por referencia de producto,
optimizacién de descuentos en funcion de su estructura de costos y gastos, lo
mismo que la determinacidn de los productos de mayor rotacion y rentabilidad de
su portafolio.

En el proceso se enfatizé la necesidad de impulsar el principio de asociatividad,
como estrategia de desarrollo para el municipio y el sector Artesanal en particular;
en lo que respecta a los empresarios se logro consolidar un alto sentido de cultura
empresarial y existe el clima para impulsar el desarrollo del grupo como ejemplo
ante los demas Artesanos de la Region.

3.1. DIFICULTADES:

0  En lo que respecta a dificultades encontradas obedecen mas a aspectos
culturales, las cuales se superaron a medida que el programa se fue
desarrollando. Estas considero son normales en la entrada de un programa
de esta naturaleza.
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3.2. ACIERTOS:

0 El desempefio en general fue exitoso por parte de los Artesanos, resalto el
alto grado de compromiso de los asistentes, los cuales superaron todo tipo
de obstaculo para poder llegar y cumplir exitosamente con la programacion
prevista.

4. RECOMENDACIONES:

0 La mas importante a mi criterio, es el acompafamiento que las entidades
promotoras del programa puedan garantizar a los empresarios, una vez
retirada la Universidad del programa, ya que los participantes consultan
permanentemente via mail a los facilitadores, encontrando en ellos
respuesta oportuna y profesional a sus inquietudes.

0 Procurar que la capacitaciéon sé de en forma permanente, en diferentes
aspectos identificados como debilidades de direccion empresarial de los
artesanos, con el animo de garantizar continuidad en el cambio que
oportunamente los promotores les facilitaron.

Espero que con la participacion del modulo financiero y el grado de logro
alcanzado, cubra las expectativas de las entidades promotoras del programa.
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5.3. MODULO IIl. COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

1. INTENSIDAD HORARIA

Tedricas 15 hrs.
Practicas (asesoria) 22.5 hrs.
2. OBJETIVO

Introducir a los asistentes en los aspectos legales de la comercializacion

internacional, concentrandonos principalmente en los siguientes objetivos

especificos:
a. Conocimiento de los aspectos cambiarios de los negocios
internacionales
b. Introduccion a los modelos de comercializacion internacional,
concentrandonos en las reglas INCOTERM.
C. Evaluacion y reglamentacion de las comercializadoras

internacionales.
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d. Evaluaciéon y reglamentacion de los mecanismos de pago

internacional, especialmente en el dominio conceptual y practico
de las cartas de crédito.

e. Mecanismos de implementacion de canales de distribucion.

f. Analisis DOFA respecto a la competitividad de Raquira para el
mercado exportador.

g. Elaboracion colectiva de los estatutos de una Asociacion de
Artesanos Exportadores, los cuales estan en manos de los

artesanos.

3.  METODOLOGIA

Se manejo el esquema de clase tedrica y practica. Todos los conceptos tedricos
fueron reforzados con casos practicos enfocados principalmente al
diligenciamiento de documentacion para familiarizarlos.

El analisis DOFA fue realizado de manera 100% participativa por parte de los
mismos asistentes quien bajo una orientacién fueron quienes definieron su propio
DOFA.

4. MATERIAL DE TRABAJO

Diapositivas, se les entregd material escrito, formularios, bibliografia

5. CONTENIDO Y DESARROLLO DEL MODULO
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No hubo inconvenientes en su desarrollo, el cual contd con una amplia
participacion de los asistentes. Su contenido se dio en la secuencia establecida en

el numeral 2.

6. BIBLIOGRAFIA

Régimen Cambiario, INCOTERMS, paginas web.

7. AYUDAS AUDIOVISUALES

Retroproyector

Los logros obtenidos en desarrollo del programa de Artesanias en el Municipio de
Raquira ( Boyaca), en lo relacionado con el mddulo: Comercializacion
Internacional.

1. OBJETIVO

El mdédulo de aspectos legales para Pymes exportadoras pretende entregar a los
emprendedores empresarios participantes los conceptos econdémicos y legales
que giran entorno a los diferentes posibilidades y actividades que tendran que
enfrentar tanto en s propio entorno como en un entorno relacionado con
compradores internacionales. Se pretendioé trasmitir estos conceptos de manera
facil y practica, entendiendo el auditorio, sus limitaciones y sus necesidades y
apropiando las experiencias de varios de ellos y proyectandolas hacia los demas
participantes.

2. DESARROLLO

Teniendo en cuenta la diversidad del auditorio desde el punto de vista de su
experiencia exportadora, el médulo se desarrollo en sesiones tedricas y sesiones
practicas, que le permitieron al asistente perder el miedo hacia las formalidades
exportadoras en cuanto a su mejor entendimiento y facilidad en la forma de
afrontar las situaciones y los temas fueron evacuados de la siguiente manera:
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2.1.

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.
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Entendimiento del entorno macroeconémico y el impacto de la diferencia de
monedas en las decisiones exportadoras. Se realizé taller comparativo de
como afecta la tasa de cambio y la inflacién al momento de estructurar un
negocio con una persona que maneja una moneda diferente al peso
colombiano..

Teniendo en cuenta que las operaciones de exportacion se llevan a cabo
bajo monedas diferentes al peso colombiano, se expuso el régimen
cambiario colombiano y se llevo a la practica mediante el diligenciamiento
de una declaracién de cambio de exportaciéon

Atendiendo que la principal forma de pago que se utiliza a nivel
internacional es la carta de crédito, se presentd toda la teoria y se realiz6
un taller practico donde cada participante, frente a una carta de crédito,
pudo evidenciar la forma de manejar el instrumento y sus beneficios como
vendedores para minimizar el riesgo de pago.

Se les inicié en la teoria de los INCOTERMS con el fin de iniciarlos en la
practica a manejar los términos internacionales de comercio, cuales son sus
implicaciones y bondades y cuales son las responsabilidades que como
vendedores asumen en cuanto a documentacion, riesgos y costos
dependiendo de la modalidad. Se ofrecieron casos practicos para hacerlos
perder el miedo hacia modalidades de exportacién diferentes a la EX -
WORK que es la que conocen.

Se presentaron las bondades de las comercializadoras internacionales
donde se trabajo mucho la conciencia de trabajo en equipo y como hacer
empresa artesanal de éxito requiere que se generen uniones y sinergias
entre los asociados. Con el fin de reforzar este tema, se evacuaron los
siguientes temas:

* Se presentd todo el esquema legal de las Empresas Asociativas de
Trabajo (E.A.T.) y sus beneficios para artesanos del perfil del auditorio.

» Se les presentd un propuesta para los estatutos de una Asociacion de
Artesanos Exportadores de Raquira, con el fin de que generen un grupo
de presion con intereses comunes que les permita generar sinergias al
momento de buscar objetivos comunes.

* Se realizd el DOFA de la Regién de Raquira propuesto y calificado por
ellos mimos para que puedan priorizar las actividades a desarrollar bajo
ese analisis.
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2.6. Por ultimo, se trabajaron las diferentes alternativas de canales de
distribucion que ellos pueden manejar en el corto plazo atendiendo sus
capacidades, dentro de las cuales se enfatizO en el contrato de
representacion y agenciamiento.

A lo largo del moédulo los participantes demostraron un altisimo interés por el tema
y sus ganas de profundizar en estos esquemas que les permitira ir adquiriendo
destrezas que los afiancen aun mas en la autonomia que estan buscando y
mejorar sus modelos para facilitarles negociar de una manera mas eficiente y
benéfica para ellos.

La falta de experiencia exportadora de la mayoria de ellos no generd un bloqueo
hacia estos temas nuevos que consideraban complicados por su manejo técnico y
demostraron una altisima capacidad de asimilar los mismos, tratando el maximo
de evidenciar sus dudas para poder generar mayor claridad sobre los mismos. Asi
mismo, la experiencia exportadora de algunos de los participantes que tenian
dudas respecto a la forma como venian manejando sus exportaciones,
enriquecieron y facilitaron el entendimiento de los temas.

El trabajo de asociatividad aunque generd un poco de resistencia al principio,
luego fue generando sus beneficios y al final de las sesiones se logré generar un
alto nivel de conciencia de la importancia del mismo y se alcanzaron a ver
resultados palpables con la gestacién de EATs en el seno del auditorio.

3. RECOMENDACIONES

Una vez compartido con el grupo y desde mi punto de vista de expositor y
consultor, creo se puede llegar a las siguientes conclusiones generales, vistas
desde mi médulo.

3.1. Existe una serie de lideres positivos que aunque no han tenido experiencia
exportadora directa, pueden ser los pilotes para direccionar un trabajo
posterior y de seguimiento con el grupo.

3.2. Los artesanos en su gran mayoria tienen altas intenciones de asumir los
retos que implica ser un exportador exitoso. Por lo tanto, es necesario
darles las oportunidades de enfrentar posibles negocios y adquirir la
vivencia necesaria que en ultimas es lo que hara que puedan adquirir la
experiencia y ser exitosos en un futuro cercano.



'y
ERESS BYANE UNIVERSIDAD

3.3.

3.4.

}A rtesanias SERGIO ARBOLEDA

Por la distancia es complicado que puedan acceder a un soporte al
momento de realizar cualquier negociacion. De acuerdo con lo anterior, se
hace indispensable que se les pueda brindar un soporte mas cercano por
parte de la Alcaldia o de Expoartesanias en temas puntuales al momento
de hacer una negociacién y de perfeccionarla. Ellos ya han perdido el
miedo pero es indiscutible que en los primeros intentos sera mucho mas
motivador contar con un soporte y no arriesgar que sus primeras
experiencias sean traumaticas y los haga desistir de su intento.

Se hace indispensable un programa de acompafiamiento para la
implementacion que en el futuro cercano van a empezar a desarrollar estos
artesanos empresarios.

Como los artesanos respondieron a la asesoria puntual a los largo del médulo y
especialmente el avance de los resultados de las mismas:

* La respuesta de los artesanos fue satisfactoria, un 80% de los
participantes desarrollaron y asimilaron los talleres y los contenidos.
El 20% restante por evidenciar temores personales enfocados hacia
el resto del grupo, no se dieron a la tarea de asimilar el 100% de los
temas tratados aunque se noto su esfuerzo por mantenerse en el
desarrollo del grupo y lograron entendimientos satisfactorios.

* Por tratarse de un tema de vital importancia para hacer perder los
miedos inherentes a una gestion exportadora, al tiempo dedicado al
manejo de la Carta de crédito y los INCONTERMS hizo que fuera
asimilado casi por la totalidad del auditorio. Sin embargo, por tratarse
de temas practicos que pueden estar implementando no en el corto
plazo, se les debe monitorear en el evento de una negociacion ara
refrescar los conceptos.

* Donde se presentd un 100% de receptividad y de aplicabilidad fue en
el concepto de asociatividad trabajado, ya se en el habito de las
Empresas Asociativas de Trabajo o desde el punto de vista del
“‘gremio” porpuesto.

Incidencias de la capacitacion, no solo en el aspecto personal y de relaciones al
interior del grupo, sino también en relacién con la mentalidad empresarial de los
participantes.
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Se gener¢ tranquilidad y confianza respecto al manejo de uno de los
principales temores que se genera al momento de exportar, como es
el hecho de los medios de pago y obligaciones al exportar.

Alta conciencia de trabajo asociado para generar mayores sinergias
al momento de negociar con posibles compradores.

Desprendimiento de un concepto paternalista que reinaba en la
region y por lo tanto la tranquilidad que exportar no es tan
complicado desde el punto de vista operativo como se creia y que se
deben focalizar en optimizar relaciones comerciales, cumplimiento de
calidad y compromiso de volumenes mas que en los tramites.

Limitaciones y dificultades de mayor relevancia encontradas en el moédulo y
algunas recomendaciones para superarlas.

Falta de organismos con experiencia exportadora a la mano de ellos
en la region. Se debe propender por que la misma alcaldia los
apalanque en soporte operativo al momento de realizar cualquier
gestion exportadora con algun tipo de presencia de un persona que
tenga el conocimiento de la mecanica exportadora que les facilite la
gestion.

Baja posibilidad de actualizarse en los diferentes temas relacionados
con la parte operativa del comercio exterior. Se debe buscar la forma
de que tengan acceso permanente a internet, pero de una manera
guiada para que puedan consultar y actualizarse de manera mas
rapida y autbnoma sin necesidad de depender de terceros.

Carecen de un sistema financiero que realmente les de apoyo en su
gestion exportadora en la medida que los mismos establecimientos
de crédito desconocen la mecanica exportadora. Se debe fomentar
que los Bancos que hacen presencia en la zona realmente se
entrenen en estos temas para que se vuelvan un soporte a los
artesanos ante los futuros negocios que estarian pendientes de
organizar.

Concepto acerca del desempefio de los artesanos participantes en el proceso.

Demostraron a lo largo del médulo una altisima capacidad de concentracion
interés y dedicacion. Tienen muchas ganas de asumir nuevos retos y para ello no
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quieren ahorrar esfuerzos no obstante las limitaciones que puedan tener desde el
punto de vista académico o logistico. Demuestran un arraigado interés por sacar
adelante la region y por lo tanto aceptan los retos y miden su potencial en términos
de “si se puede”.

No obstante existir intereses individuales muchas veces encontrados, creen en la
tarea de trabajo en equipo como la unica forma exitosa de salir adelante con estos
nuevos proyectos que se han propuesto.

Quieren generar mecanismos donde este tipo de actividades no se pierda ni se
quede en lo hasta ahora evacuado, pues son concientes que esto hasta ahora fuel
el inicio de un camino que deben caminar de manera impetuosa y por lo tanto
quieren seguir adelante bajo los mecanismos que las autoridades publicas y
privadas del tema exportador de artesanias asi lo recomienden.

Creen y agradecen los esfuerzos realizados por todas las entidades en este
proceso pero no quieren que esto se quede en este estado.

En los anteriores términos, espero haber atendido los requerimientos de los
promotores del programa y de los asisitentes.
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5.4. MODULO |. COMERCIO INTERNACIONAL

1. INTENSIDAD HORARIA
Teodricas 15 hrs.

Practicas (asesoria) 22.5 hrs.

2. JUSTIFICACION

La comunidad artesanal necesita conocer opciones reales de organizacion que le
permitan llevar a cabo operaciones de exportacion. Ademas de los procesos
aduaneros puntuales, el diplomado debe ser un foro en el que puedan discutir las
dificultades que tengan como empresarios y formular las posibles soluciones para
superarlas de tal forma que el proceso de internacionalizacion sea viable para

ellos y pueda ser llevado a la practica.

3. OBJETIVO GENERAL

Familiarizar al empresario artesano, con el contexto y la tematica propia de un
proyecto de internacionalizacién, y de los consorcios de exportacion, con el fin que
pueda abordar adecuadamente los temas que conforman los mismos, comprender
la intima relacién que tienen entre si y efectuar la integracion de cada uno de los

aspectos.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS
» Apreciar el contexto del régimen de exportacion en Colombia.
e Tener una vision de las exportaciones en Colombia.

* |dentificar los primeros pasos que se deben dar en un proceso exportado
4. METODOLOGIA

Catedra magistral con participacion activa de los artesanos en la que utilicen los
conceptos y conocimientos planteados a traveés de:

Talleres individuales (2)

Ejercicios en Grupo (2)

Debate (2)

5. CONTENIDO DEL MODULO

1. LA EXPORTACION

» ¢ Por qué exportar?

» ¢ Quién puede exportar?

* A donde exportar?

» ¢ Cuando exportar?

* ¢ Como exportar

» ¢ Qué exportar?

* ¢Como no exportar?

* Las barreras a la exportacion
* ;A quién le exportamos?

e El universo del exportador
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Adaptacion del producto

Ingenieria de la exportacion

EL CONSORCIO DE EXPORTACION

¢ Por qué el consorcio?

Tipos de consorcio

¢, Coémo no hacer un consorcio?

Ventajas para los miembros del consorcio

Formas de implementar un consorcio

PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION

Objetivos de la planeacion de negocios de exportacion

¢ Qué es?

Estructura

Perfil de la empresa

Diagnéstico de la estructura organizacional de la empresa
Analisis de mercado

Estrategias

Cronograma

6. MATERIAL DE AYUDA

Presentacion en Power Point (Proyectada e impresa)

Articulos para lectura (2)"

1 Los articulos de lectura seran entregados previamente para que sean leidos antes de cada
catedra magistral.
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7. BIBLIOGRAFIA

* MINERVINI Nicola. Manual del Exportador. Mc Graw Hill. México D.F. 1999

A continuacién encontrara informe acerca del Programa dictado en el Municipio de

Raquira, Modulo de Comercio Exterior.

Los artesanos respondieron de manera positiva a la asesoria llevada a cabo en
la medida que han logrado comprender de manera puntual, en consiste una
operacion de importacion y de exportacion, abriendo de esta manera sus
horizontes pues han logrado comprender que las operaciones de comercio
exterior no se limitan al envio de un producto sino que entran en juego muchos
factores adicionales que permiten el éxito o fracaso de la operacion de comercio

exterior.

Por ello los avances que hemos logrado en la concientizacion de los
empresarios son muy buenos, en la medida que se tienen conocimientos que
permiten negociar internacionalmente de manera mas segura, como es el caso
de los documentos de transporte, manejo de Incoterms, Manejo de arancel y

sus consecuencias dentro de una negociacion.

La capacitacién ha tenido Incidencia favorable al interior del grupo ya que se
presentaron ejercicios que hicieron reflexionar a los participantes sobre sus
razones para ingresar en el circuito exportador, haciendo énfasis en que no se
trata de una respuesta inmediata a los problemas que eventualmente pueda
tener en el corto plazo, sino como una visién estratégica a futuro. La cual se
puede desarrollar una vision regional no solo a nivel individual sino de grupo o

colectividad.
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Las mayores limitaciones encontradas para poder transmitirle conocimiento
estan dadas por los diferentes grados de instruccion de los participantes. Se
torna un tanto dificil encontrar una linea media de lenguaje que comprendan

todos los asistentes.

Igualmente seria recomendable promover en todos los médulos de una forma
mas decidida el trabajo en grupo, pues se diagnostica una gran tendencia al
trabajo individual que a nivel de negocios internacionales, no es la mejor

estrategia para llegar a otros mercados.

Los artesanos en términos generales han tenido un buen desempefio en el
transcurso del diplomado. No obstante una de las mayores dificultades para
determinar el grado de asimilacion del conocimiento esta dado por su poca
participacion de la mayoria de los asistentes. Generalmente las preguntas las
realizan no mas de cinco personas y por ende hay momentos en que incentivar
a participar es definitivo. No obstante no es facil encontrar un mecanismo de

comunicacién para lograr este objetivo sin que se sientan forzadas a participar.
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OBJETIVOS

1.1 OBJETIVO GENERAL

Priorizar las estrategias contenidas en el Plan Estratégico Exportador Regional
para identificar, ejecutar y evaluar las actividades que permitan lograr el acceso a
los mercados escogidos, concretando asi, el proceso de internacionalizacion de
las empresas artesanales de Raquira, a través de la realizacion de exportaciones
sostenidas, con una planeacion disefiada a tres anos.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
v Identificar los pasos que se deben dar en un proceso exportador.

v" Determinar los principales tipos de consorcio de exportacién y evaluar las
posibilidades reales de conformacion de uno o mas en la regibn como
herramienta para la comercializacion de los productos en el exterior.

v' Disefar un sistema de contratacion de S.I.A.S que les permitan contar con
un servicio agil, oportuno y econémico para la operacion aduanera.

v' Planear, Escoger, Participar y hacer seguimiento a la asistencia en ferias
nacionales e internacionales que le generen a los artesanos efectivos
contactos comerciales apara concretar operaciones comerciales.

v' Expandir nuestros horizontes comerciales en el ambito internacional
mediante la participacion en ferias y eventos especializados que permitan
establecer contactos comerciales, posicionar los productos y alcanzar las
metas de exportacion propuestas.

2. GENERALIDADES DE LAEMPRESA

Se optd por la metodologia de formulacién de un plan de accion por todo el grupo,
dado que por expresa limitacion legal de acuerdo con Estatuto Aduanero (Decreto
2685/99 Art. 11) las personas naturales o juridicas no pueden realizar
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directamente operaciones de importaciéon o exportacion por valore superiores a
US$1.000. Motivo por el cual se aconseja que siempre utilicen los servicios de
una SIA. (Sociedad de Intermediacion Aduanera)

21. ANTECEDENTES

Se trata de empresarios artesanales que han participado, en los ultimos cinco
afnos, en varios programas de capacitacion en distintas areas, tanto
administrativas como técnicas, por diferentes instituciones publicas y privadas.

Si bien es cierto hasta la fecha no se ha concretado legalmente ningun tipo de
ente de caracter grupal, salvo una experiencia de creacion de una cooperativa que
no tuvo los resultados esperados, los empresarios son muy revenidos a este tipo
de iniciativas.

No obstante, durante la realizacién del Diplomado, en general, y del Modulo de
Comercio Exterior en particular, manifestaron su interés en explorar y conocer los
parametros de distintas formas de asociatividad con el fin de implementar alguna
por ser consientes que de esta manera, es mas probable lograr el éxito exportador
deseado.

El principal mecanismo adoptado hoy para la exportacion es un proceso elemental
de maquila, en donde una persona de la region, que ademas es duefo de la
empresa mas grande de produccion de artesanias, compra a los demas artesanos
unas determinadas cantidades y calidades de acuerdo a pedidos que a | mismo le
han realizado y que por su capacidad instalada no le es posible atender.

Esfuerzos aislados de exportacion directa también existen aunque en numero muy
bajo (no mas de dos artesanos) en donde utilizando como herramienta promocion

y distribucion directa, colocan su producto primordialmente en Ecuador, si bien es
cierto han llegado hasta Peru.

3. DESARROLLO DEL PLAN DE ACCION
3.1. DETERMINACION DE PRODUCTOS
Artesania en barro.

Con base en los siguientes criterios:

v KNOW HOW QUE tiene la region y los artesanos en este tipo de productos.
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Valor del producto final que lo hace competitivo.

Ayuda de los entes regionales para desarrollar este proyecto.

Posicionamiento.

Cursos de disefo y técnicas que han aprendido.

Dentro de la gama de productos es el que mejor sabemos realizar, mas rapido
y con mayor calidad.

Realizacion de una investigacion de mercados

AN NI NI NN

\

3.1.1. DETERMINACION DEL PRODUCTO

PRODUCTO POSICION
ARANCELARIA
69.14.90.00.00 LAS DEMAS DE
DEMAS
MANUFACTURAS, DE
CERAMICA

3.1.2. CANAL DE DISTRIBUCION

El canal de distribucion recomendado hace referencia a la posibilidad en el
mediano plazo de establecer algun tipo de asociatividad de manera directa por
parte de los empresarios artesanos, que les permita de manera directa realizar
ventas a distribuidores que a su vez son quienes realizan la venta directa al
consumidor final.

3.1.3. TIEMPO EN EL QUE SE VA A DESARROLLAR EL PLAN

El plan de accion se va a desarrollar durante tres afos.
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ESTRATEGIAS
Estrategia | NO INCURRIR EN COSTOS ADICIONALES EN LA
EXPORTACION
Area | Administrativa
Tipo | De costo
Actividad | Contratar siempre para estas actividades a una
Sociedad de Intermediacion Aduanera (S.1.A)
Objetivo | No incurrir en multas o demoras en el proceso de
exportacion.
Estrategia | CONTINUAR EN PROCESOS DE ASOCIATIVIDAD
Area | Administrativa
Tipo | De organizacion
Actividad | Realizar propuestas que conlleven a formular
opciones para que los empresarios artesanos se
asocien
Objetivo | Encontrar una formula intermedia que permita a los
empresarios artesanos lograr procesos de exportacion
conjuntos sin que pierdan su identidad individual o
tengan que constituir sociedades que absorban sus
empresas.
Estrategia | DETERMINAR UN MAXIMO DE TRES PRODUCTOS
Area | Produccion
Tipo | Planeacién
Actividad | Escoger tres productos estrella para exportacion
Objetivo | Mejor la capacidad de negociacion basados en
productos estandarizados
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5.5.MODULOV. NEGOCIACION

1. INTENSIDAD HORARIA

Tedricas 10 hrs.
Practicas (asesoria) 15 hrs.
2. OBJETIVO

El médulo de negociacion pretende brindar a los artesanos los conocimientos
técnicos basicos sobre el desarrollo de un proceso de negociacion en general y de
una negociacion internacional en particular, suministrarles conocimientos sobre las
variables de comparacién intercultural que existen en diferentes paises del mundo,
como referente para negociaciones futuras en cuanto a la preparacion y el
conocimiento previo de los compradores y finalmente, sensibilizarlos sobre la
importancia del desarrollo de las habilidades personales de comunicacion para la
negociacion y de la habilidad negociadora como tal.

3. METODOLOGIA

Desarrollaremos la unidad con una metodologia esencialmente participativa y
constructiva, combinando el desarrollo de algunos elementos tedricos.

En la practica vivencial realizaremos ejercicios de simulacion, trabajos en grupos,
pruebas individuales y colectivas.

4. MATERIAL DE TRABAJO

Se hizo entrega del material requerido para el desarrollo de los temas a cada uno
de los artesanos al inicio del modulo.

5. CONTENIDO DEL MODULO
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1.NEGOCIACION
1.1.Concepto
1.2. Naturaleza
1.3. Consecuencias del conflicto bien manejado
1.4. Consecuencias del conflicto mal manejado

2. TIPOS DE NEGOCIADOR
2.1. Improvisador
2.2. Intuitivo
23. Profesional
2.4. Estratégico

3. TIPOS DENEGOCIACION
3.1. Negociacion distributiva
3.2. Negociacion integrativa
4. ERRORES CRITICOS EN LANEGOCIACION

5. ELEMENTOS ESENCIALES DE UNA NEGOCIACION ESTRATEGICA
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Los logros obtenidos en desarrollo del programa de Artesanias en el Municipio de
Raquira ( Boyaca), en lo relacionado con el médulo de NEGOCIACION.

1. OBJETIVOS

El mdédulo de negociacion pretende brindar a los artesanos los conocimientos
técnicos basicos sobre el desarrollo de un proceso de negociacion en general y de
una negociacion internacional en particular, suministrarles conocimientos sobre las
variables de comparacién intercultural que existen en diferentes paises del mundo,
como referente para negociaciones futuras en cuanto a la preparacion y el
conocimiento previo de los compradores y finalmente, sensibilizarlos sobre la
importancia del desarrollo de las habilidades personales de comunicacion para la
negociacion y de la habilidad negociadora como tal.

2. DESARROLLO.

El seminario- taller se desarroll6 combinando los conceptos basicos de la
comunicacién, la autoestima y el refuerzo personal de la auto confianza para
convertirse en negociadores estratégicos. Se suministraron los elementos criticos
que se deben tener en cuenta en un proceso de negociacion, los diferentes tipos
de negociadores y los factores principales a tener en cuenta para obtener
resultados positivos dentro del esquema de negociacion gana- gana.

En desarrollo de la actividad, se adelant6 un taller de reconocimiento de las doce
(12) variables de comparacion intercultural para reconocer las caracteristicas a
tener en cuenta en las culturas negociadoras de los Estados Unidos, Japon,
México, Nigeria, China, Arabia Saudita y Francia.

En la dltima etapa del seminario, se desarrollaron ejercicios practicos de
negociacion, en los cuales se pudo advertir el inicio del desarrollo de las
habilidades de negociacion de los artesanos y la alta disposicion para negociar y
buscar acuerdos en un nuevo marco de relaciones con los compradores.

En cuanto al desarrollo de los talleres, se practicaron los siguientes:
2.1. Taller de negociacién de una oferta de servicios de trabajo orientada a
descubrir los intereses del comprador y vendedor de servicios a partir de

informacion suministrada por el facilitador.

2.2. Taller de negociacion de una pieza de arte relacionada con el trabajo de los
artesanos de esa region, a partir de informacion suministrada por el facilitador.
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2.3. Taller final de evaluacién de los conocimientos adquiridos aplicandolos a una
negociacion con compradores Mexicanos y Estadounidenses de los productos que
cada artesano produce en sus talleres.

En desarrollo de los talleres, los artesanos fueron descubriendo gradualmente su
propia realidad y a la vez, pudieron tener relacion directa con su propia vivencia
empresarial, de manera que reconocieron su MAAN, su punto de resistencia y el
rango de negociacion para sus productos y aprendieron a formular las preguntas
necesarias para la obtencion de adecuados resultados en una negociacion, tanto
en el plano psicolégico como en el plano objetivo.

En desarrollo del taller, también se fueron detectando algunas asperezas dentro
del grupo, motivadas por el conocimiento que iban adquiriendo y lo posible y
cercano que era convertir sus talleres en empresas organizadas y con alternativas
de exportacidn en mejores condiciones personales.

Por otra parte, el grupo fue afianzando su relacion y al finalizar el taller, ya surgio
la idea de constituir una sociedad que agrupara a algunos de ellos, de manera que
se lograra una sinergia importante en los resultados, todo ello, como aplicacion
practica de lo aprendido.

3. RECOMENDACIONES

En términos generales, la recomendacion que se puede hacer para el grupo, es
que se cree un mecanismo de seguimiento a las acciones emprendidas por cada
taller, dado que la capacidad de los artesanos de controlar su propia gestion es
muy baja y adicional a ello, no existe cultura en ese sentido.

Por lo anterior, una vez se entreguen los planes exportadores, sugeriria que
Artesanias de Colombia, creara un mecanismo parta hacer un seguimiento
periddico, podria ser cada tres o seis meses, para validar los niveles de avance en
la ejecucidon, dado que le logro final se obtendra en la medida que cada uno de
ellos desarrolle la estrategia que formuld, algo de lo que ya estamos viendo en la
organizacion para participar en la presente edicion de la feria de Expoartesanias.

Por otra parte, la informacién concreta relacionada con el cuestionario de
preguntas la describo a continuacion:

1. Como los artesanos respondieron a la asesoria puntual en el tema de
negociacion y especialmente el avance en los resultados de las mismas.

El proceso de asesoria se llevo a cabo por etapas durante su ejecucion y los
resultados obtenidos fueron los siguientes:
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a. El 100% del grupo, adelant6 el proceso de descripcion de la historia del
taller, el analisis del entorno del negocio y de la regién, y la formulacién
de la vision y la mision de sus empresas artesanales y la entregaron por
escrito para revision, la cual fue validada y regresada a los interesados
con la retroalimentacion.

b. El 100% del grupo, adelanté el analisis interno de la empresa, definio
sus fortalezas y debilidades y formul6 los objetivos a seguir para los
préximos tres anos y fueron retroalimentados y regresados a los duefios
de las empresas artesanales.

c. ElI 100% del grupo disend las estrategias a seguir y elaboré el plan de
accion a ejecutar en desarrollo de su direccionamiento estratégico
completo, proceso también retroalimentado y entregado al responsable
de la confeccion del plan estratégico, Doctor cesar Torres Lépez.

En sintesis, podemos concluir que los artesanos respondieron en forma integral a
los compromisos de la asesoria, con los naturales errores que retroalimentados se
corregiran para el disefio y la confeccion final del plan estratégico exportador y el
avance, considero, es definitivo para el resultado final.

2.

Incidencias en la capacitacion, no solo en el aspecto personal y de relaciones
al interior del grupo, sino también en relacion con la mentalidad empresarial de
los participantes.

Considero que el proceso, se convirti6 en una fuente de generacion de
posibilidades de negocio y de asociatividad entre los artesanos, al punto de
que a la fecha, conozco de dos sociedades que han surgido como producto de
las multiples inquietudes presentadas durante la capacitacion y que ya se
encuentran en proceso de consecucion de recursos ante el IFl para fondear
sus operaciones comerciales. Estas actitudes, denotan un alto nivel de
integracion social y empresarial, surgidas como consecuencia de las
reflexiones que la Habilidad Gerencial les presenta durante la capacitacion,
hecho que se vera reflejado en una mejor calidad de vida para un importante
numero de integrantes del grupo de artesanos de la region.

Limitaciones y dificultades de mayor relevancia encontradas en el modulo y
algunas recomendaciones para superarlas.

Tal como tuve la ocasion de compartirlo con ustedes, la principal limitacion
tiene que ver con el lenguaje que ellos manejan a nivel de negocios y el
desconocimiento de la terminologia técnica que se utiliza en el mundo



ER ':‘JJ e UNIVERSIDAD
(Pirtesanias SERGIO ARBOLEDA

gerencial. La solucion fue formulada en su momento, en el sentido de
acomodar el lenguaje a su cultura y de esa manera obtener una gradual
apropiacién del mismo, limitacion que fue superada por los artesanos, hasta el
punto de encontrar al final del proceso, un lenguaje adoptado por ellos y que se
incorpord a su cultura empresarial, sefalando con esto un importante avance
para la region en términos de renovar su ambiente empresarial desde la
perspectiva conceptual.

4. Concepto mio acerca del desempefio de los artesanos participantes en el
proceso de capacitacion.

Mi percepcion acerca del desempeio de los artesanos, la puedo referir en dos
sentidos: el primero, en relacion con la participacion y puntualidad a las
sesiones de capacitacion, la cual fue siempre del 100% y en dos casos de
ausencia por motivos de viajes al exterior, los titulares enviaron a
representantes para que los actualizaran a su llegada, tal como se desarrollo.
En segundo lugar, la apreciacion sobre la activa y decidida participacion de los
artesanos en el desarrollo mismo de la capacitacion, la cual debo advertir, fue
excelente, en la medida en que siempre se contd con el aporte de todos y cada
uno de ellos, a través de la motivacion permanente para que no se sintieran
nunca como convidados de piedra, sino como actores y constructores de sus
propios conceptos empresariales.

En sintesis, considero que los logros ya se obtuvieron y seran significativos en el
momento final del proceso.

5.6. MODULO VI. LOGISTICA
1. INTENSIDAD HORARIA
Teodricas 10 hrs.

Practicas (asesoria) 15 hrs.

2. OBJETIVO
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El objetivo principal del modulo, fue dar al grupo de empresarios artesanos los
conocimientos basicos del conjunto de operaciones necesarias que se requieren
para trasladar la carga, desde la fabrica del exportador hasta el lugar final de
consumo en el pais importador, cumpliendo los pedidos a precios competitivos
dentro del concepto de justo a tiempo.

3. METODOLOGIA

Desarrollaremos la unidad con una metodologia esencialmente participativa y
constructiva, combinando el desarrollo de algunos elementos teoricos.

En la practica vivencial realizaremos ejercicios de simulacion, trabajos en grupos,
pruebas individuales y colectivas.

4. MATERIAL DE TRABAJO

Se hizo entrega del material requerido para el desarrollo de los temas a cada uno
de los artesanos al inicio del modulo.

5. CONTENIDO DEL MODULO

» Términos Internacionales de Comercio — Incoterms — Distribucion de costos,
riesgos y documentos en una transaccion de comercio Internacional.

* Procedimientos de contratacion de Transporte.

o Selecciéon de un Modo de Transporte

» Selecciéon de una Empresa de Transporte

Los logros obtenidos en desarrollo del programa de Artesanias en el Municipio de

Raquira ( Boyaca), en lo relacionado con el médulo: LOGISTICA .

1.- OBJETIVOS

El objetivo principal del modulo, fue dar al grupo de empresarios artesanos los
conocimientos basicos del conjunto de operaciones necesarias que se requieren
para trasladar la carga, desde la fabrica del exportador hasta el lugar final de
consumo en el pais importador, cumpliendo los pedidos a precios competitivos
dentro del concepto de justo a tiempo.
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2.- DESARROLLO:

Para cumplir con el objetivo propuesto el Modulo se desarrollo en tres sesiones
durante los dias Noviembre 16, Noviembre 23 y Diciembre 7 de 2.002

Temas Desarrollados

» Términos Internacionales de Comercio — Incoterms — Distribucion de costos,
riesgos y documentos en una transaccion de comercio Internacional.

* Procedimientos de contratacion de Transporte.

» Seleccién de un Modo de Transporte

» Selecciéon de una Empresa de Transporte

» Concertacidon de Condiciones de Transporte

» El Contrato de Transporte en cada uno de los modos

» Calculos y liquidacion de fletes en cada modo de transporte

* Principios basicos de Empaque, Embalaje, Marcado y Unitarizacion

» Ventajas competitivas del Contenedor

* Modalidades de Contratacion de contenedores.

* Los Costos Portuarios

* Documentacién requerida para una exportacion

» Conceptos Basicos de contratacion de seguros, y formulas basicas para
calculo de primas.

» Desarrollo de una cadena logistica de exportacién comparativa entre transporte
aereo, maritimo como carga consolidada y maritimo en un contenedor en
términos FCL.

El dia 7 de Diciembre en las horas de mafana se desarrollo un taller practico con
productos artesanales de la regidn en el cual se cuantificaron todos los costos de
la cadena logistica y se realizo una simulacion real de todos las operaciones
requeridas.

Este mismo dia en las horas de la tarde se efectuaron visitas a 4 talleres de la
region a fin de obtener parametros mas reales sobre los procesos logisticos
desarrollados actualmente.

3.- RECOMENDACIONES

a. Se hace necesario iniciar un proceso de asociatividad que dara facilidades a
los artesanos locales de poder colocar sus productos en los mercados
objetivos, a unos costos razonables y en unas condiciones, tiempos deseados.
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b. Aunque existen algunos empresarios locales, que desarrollan operaciones de
exportacion, para la gran mayoria de artesanos es definitivamente un tema
tabu, que requerira necesariamente un plan de acompafiamiento.

c. Se requiere un refuerzo en el tema de comercializacion, ya que la mayoria de
los artesanos locales, por costumbres arraigadas se han dedicado unicamente
a la produccion de artesanias, mas no a su comercializacion

d. En las visitas a los talleres se detectaron deficiencias en cuanto a logistica de
produccion (carencia de lineas de ensamble), falta de criterios minimos de
seguridad industrial, manejo de desperdicios, almacenamiento etc., temas que
podria dar paso a una asesoria puntal en ingeniaria Industrial.

1. Como los artesanos respondieron a la asesoria puntual en el tema de Logistica
y especialmente el avance en los resultados de las mismas.

* Los artesanos respondieron en forma integral al desarrollo del modulo,
se observaron algunas deficiencias propias del medio en cuanto a
conceptos basicos los cuales fueron debidamente corregidos en el
desarrollo del modulo.

» El taller practico fué de importancia relevante para el entendimiento del
desarrollo de una cadena logistica y fue asimilado en alto porcentaje por
el grupo de artesanos.

2. Incidencias en la capacitacién, no solo en el aspecto personal y de relaciones
al interior del grupo, sino también en relacion con la mentalidad empresarial de
los participantes.

* Al presentarse dos grupos de artesanos, a saber los que exportan y
comercializan y los productores, se generan algunas discrepancias sobre
el tema de la importancia de la asociatividad para obtener resultados
satisfactorios en el tema de logistica y distribucion

3. Limitaciones y dificultades de mayor relevancia encontradas en el moédulo y
algunas recomendaciones para superarlas.

* La principal limitacion encontrada hace referencia a las limitantes en
lenguaje técnico y para tal sentido en el desarrollo del modulo se hizo
énfasis sobre los significados de algunos términos relevantes, y la
importancia de su conocimiento practico dentro del ambito de
negociaciones internacionales y procedimientos de contratacion de
logistica
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4. Concepto mio acerca del desempefio de los artesanos participantes en el
proceso de capacitacion.

* Se observo un alto porcentaje de asistencia y puntualidad

e Se pudo apreciar alto compromiso de los participantes para obtener el
maximo provecho en todo el desarrollo del modulo.

* La participaciéon fue siempre activa y cada uno de los artesanos
contribuyo con sus experiencias personales para el desarrollo del

modulo.
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