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INTRODUCCION

En el marco del Programa Nacional de Cadenas Productivas se realizd
una visita, del 17 al 20 de agosto, a cinco municipios de la Guajira, con
el fin de reunirse con diferentes Asociaciones artesanales y obtener de
ellas valiosa informacion para la posterior elaboracion de los Planes de
Negocios, por parte del Equipo de Fomipyme.

De igual manera, en cada uno de los municipios se realizd una
capacitacion con el propdsito de sensibilizar a los artesanos en materia
comercial.

Los temas tratados fueron: Técnicas de Negociacion en el Mercado,
Aspectos de Comercializacion y Mercadeo y Conceptos Bdsicos de
Tendencias y Benchmarking.

GENERALIDADES

El viaje fue realizado entre el 17 y el 20 de agosto visitando los
municipios de Riohacha, Barrancas, Maicao, Manaure y Uribia.

Las convocatorias para estas sesiones fueron previamente realizadas
por el dinamizador de la Cadena, José Ceferino Nieves quien ademas
coordino con el SENA los sitios de encuentro.

~ Veinte Asociaciones de todos los municipios asistieron a la convocatoria,
cumpliendo exitosamente con las actividades planeadas. El nimero
aproximado de asistentes fue alrededor de 100 artesanos.

A la sesién del municipio de Uribia asistieron cerca de 20 mujeres
jovenes estudiantes del Programa de Jévenes Rurales coordinado por el
SENA. Ellas fueron trasladadas desde Riohacha por dicha institucion

para asistir a la capacitacion, pues el tema era relevante vy
complementaba su formacidn académica.

TEMAS

Las sesiones de trabajo con los grupos se dividieron en dos:




La primera actividad era la capacitacion, para sensibilizar a los grupos
en el tema comercial y familiarizarios con conceptos que luego se
trabajarian y ampliarian en la segunda actividad. '

La segunda actividad consistia en el levantamiento de la informacion
solicitada por el equipo de Fomipyme, a través de unos cuestionarios.
Con esta informacion se pretende conocer, de la manera mas completa
posible, a cada una de las Asociaciones, su estructura, mercado,
funcionamiento actual, capacidad productiva, entre otros. Esta
informacién serd luego analizada para la posterior elaboracion de los
Planes de Negocios.

Como ya se menciond, la tematica de la primera actividad se orientd a
tres temas, los cuales fueron expuestos y discutidos por alrededor de
una hora. Las sesiones fueron participativas y bien acogidas y
apreciadas por los grupos. Los temas fueron en:

TECNICAS DE NEGOCIACION EN EL MERCADO

Basicamente se discutian las pautas mas importantes a la hora de una
negociacion, tanto con clientes como con proveedores. Se aclararon los
conceptos de mercado y negociacién, los cuales no eran muy claros
para los grupos.

ASPECTOS DE COMERCIALIZACION Y MERCADEO

En primera instancia se explicaron los conceptos de comercializacion,
mercadeo y competitividad, indispensables para la comprension de la
actividad comercial y posteriores actividades. De igual manera se
explicaron-los campos de comercializacion de Artesanias de Colombia y
sus canales de distribucion.

| Posteriormente, se puntualizaron los aspectos mas importantes, tanto
para la comerci,alizacic')n como para el mercadeo.
CONCEPTOS BASICOS DE TENDENCIAS Y BENCHMARKING

Se expusieron los conceptos mas basicos sobre estos dos temas. Se
explicd qué es una tendencia, por qué surgen, qué reflejan y por qué
son importantes. Sobre el tema de bechmarking uUnicamente se explicd
qué es, qué aspectos se analizan cuando se realiza y por qué es




importante para sus actividades comerciales, dada la complejidad del
tema para ellos.

Se finalizaba esta primera parte con las conclusiones que entre todos se
sacaban.

Para la segunda actividad la metodologia de trabajo fue la siguiente: se
agrupaban los integrantes por Asociacion, pues la informacion se
completaba por Grupo. Se explicaba primero en voz alta cada uno de los
puntos del cuestionario, aclarando las dudas que iban surgiendo.
Posteriormente, cada grupo completaba su informacion y acudian a mi
en caso de mayor explicacion sobre algin punto.

La informacién se recolecté satisfactoriamente. Sin embargo, ninguna
Asociacién tenia disponible la informacién financiera exigida en el
cuestionario. La gran mayoria de las Asociaciones no manejan ni
conocen esta informacién, por lo que no llevan registros contables de su
produccion.

LOGROS Y CONCLUSIONES

Como resultado de la visita se diligenciaron 19 cuestionarios, uno por
cada una de las Asociaciones que asistieron a la convocatoria.

Riohacha: 5 Asociaciones
Barrancas: 6 Asociaciones
Maicao: 1 Asociacion

Manaure: s 3 Asociaciones

Uribia: 4 Asociaciones

Aun cuando se llenaron los cuestionarios para cada una de las
Asociaciones, todas encontraron cierto grado de dificultad en su
diligenciamiento.

Los comentarios que realizaron fueron generalizados: un cuestionario
extenso y demasiado detallado. Todos tuvieron dificultad en los puntos
‘de MERCADO, PRODUCCION, FLUJO DE CAJA, ESTADOS DE
RESULTADOQS, BALANCE Y RIESGOS.
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La llenada de la informacién de MERCADO y PRODUCCION fue dificil
dada la poca capacidad productiva de los Grupos y sus pocas ventas.
Realmente no tienen pedidos ni producciones regulares, por lo que no
hay “estandares” ni “horarios” de produccion. Sus producciones son
esporadicas, irregulares e improvisadas.

La informacion financiera que debian diligenciar fue omitida por la gran
mayoria de Grupos, dado su completo desconocimiento en la materia;
no hay familiaridad en los conceptos financieros ni contables.

Por lo anterior y la informalidad con la que trabajan, casi ninguna
Asociacion lleva estos registros de produccidn ni libros. Por
consiguiente, estas secciones de los cuestionarios fueron omitidas por
casi todos los Grupos.

Como observacion personal, aprecié una brecha muy grande entre
Asociaciones. Tres o cuatro de ellas realmente estan desarrolladas y
funcionan como Asociacion; conocen su produccién, la tienen
organizada y estan familiarizados con el tema comercial. Ninguna de las
otras tienen idea de los beneficios de estar asociadas y no han
potencializado su Asociacidn para mejorar su rendimiento comercial.

Por otro lado, para la gran mayoria no era muy clara la funcidn ni
actividad de Artesanias de Colombia, ni conocian cdmo la Empresa los
esta apoyando a través del Programa de Cadenas Productivas; esperan
que por medio del Programa se les otorguen créditos para capital de
trabajo o se creen fondos de donde puedan utilizar recursos.

En la actualidad, sélo una de las Asociaciones es proveedora de la
Empresa, OULIWOU liderada por Conchita Iguaran. Ninguna otra ha
tenido contacto directo con Artesanias de Colombia, y desconocen su

labor y orientacién hacia el desarrolio de productos con contenido de
diseno.’ -

OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

La principal debilidad detectada entre las Asociaciones con las que se
realizé el trabajo fue el deficiente conocimiento en materia de costos y
contabilidad. Por consiguiente, su produccidn no es organizada ni
estable. Considero que estas Asociaciones requieren de mayor apoyo y




refuerzo en el tema y, la mayoria de ellas, una induccion completa en
materia para “aterrizar” sus producciones e iniciativas de asociacion.

La experiencia de esta visita fue realmente enriquecedora. Conocer de
primera _mano a las comunidades artesanales sirve para reflexionar
sobre lo mucho que tenemos qué hacer, mejorar y desarrollar en
diferentes frentes.

El conocimiento adquirido en este tipo de viajes construye criterio sobre
la estructura de la Empresa, su funcionamiento actual, el enorme
potencial, las fallas, debilidades, oportunidades y campos de accion.
Experiencias como estas ayudan a seguir creando una buena nocion de
como debe operar el negocio y ratifica la voluntad de apoyo y trabajo
por el sector.

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS
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1. Cadena en la comercializacion

Artesano (Proveedor)

v

Exportador (Artesanias de Colombia)

4

Importador (Mayorista, Distribuidor)

Detallista (T ienda o Almacén)

CLIENTE
.. Gl

2. Bases de Negociacion en el Mercado

¥ TODOS SOMOS CLIENTES ¥

1. ¢Quées el MERCADO?

v" Conjunto de compradores de un determinado
producto.

2. ¢Qué es NEGOCIACION?

v Diilogo entre dos partes para llegar a un acuerdo de
comercio con mercancias.

Base de cualquier negociacion es la CONFIANZA

E=




2. Bases de Negociacion en el Mercado
(Cont.)

Negociacidon con Proveedores:

v" Con buenos precios — Descuentos por volimen de
compra.

v" Asociarse para comprar en volimen y tener mas poder
de negociacién.

v" Calidad en el producto
v" Cumplimiento en las entregas
v" Formas de pago

==

2. Bases de Negociacién en el Mercado
(Cont.)

Negociacion con Clientes: (Artesanias de Colombia)

v" Cumplimiento:
v “Cantidades
Fechas de entrega
Colores, especificaciones, dimensiones

Calidad

Precios

AN NI NI NI N

Documentos requeridos

v Descuentos por volimen de compra

v" Formas de pago _@]@




3. Aspectos de Comercializacion y
Mercadeo

1. ¢Qué es COMERCIALIZACION?

v" Conjunto de actividades realizadas con el fin de
facilitar una venta.

2. Qué es MERCADEO?

v" Conjunto de actividades realizadas con el fin de
aumentar las ventas y el valor percibido de un
producto y generar recordacion.

3. ¢Qué es COMPETITIVIDAD?

v" Conjunto de capacidades para poder competir;
permiten que el producto permanezca y se posicione

en unt mercado.

3. Aspectos de Comercializacién‘y
Mercadeo (Cont.)

v Comercializacidon Nacional

* Ferias, Puntos de Venta (Almacenes), Institucionales o
JLmpresariales, Almacenes de Cadena.

v'  Comercializacidon Internacional

* Franquicia en la Florida, Clientes independientes en
Estados Unidos y Europa, Almacenes de Cadena

=EE




3. Aspectos de Comercializacién y
Mercadeo (Cont.)

v Aspectos mas importantes para la
Comercializacion

* Precios Competitivos
* Calidad 6ptima
* Cumplimiento
» En entregas y especificaciones
* Competencia

==

3. Aspectos de Comercializacién y
Mercadeo (Cont.)

v Aspectos mas importantes para el Mercadeo

* Producto diferenciado (Diseflo)
" Segmento Objetivo

= Montaje o exhibicién

* Empaque de los productos

= Atencién de los vendedores

" Informacion sobre el producto: resaltar origen
Y técnicas como estrategia de divulgacion sobre
nuestras tradiciones y cultura.

==
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INCOTERMS: Términos Internacionales de Comercio

v EX-WORKS

v Para A de Ces el costo al que se compran los productos; para Ustedes es el precio

al que le venden a A de C.

v’ Este precio ya incluye la ganancia del proveedor, todos los costos (directos e
indirectos) incurridos en la produccién y el transporte a la bodega de la Empresa.

v FOB:

¥ Es el precio al cual cotiza y vende A de C para exportacidn.

v Costo del Producto + Costo del Transporte al puerto de embarque + Costo de
Documentos de Exportacién + Margen de la Empresa

v CIF:
v Es el precio del producto puesto en el destino final al que se exporté.
¥’ Precio FOB + Seguros + Flete (Al puerto destino + Ciudad final)

EE

Costos de Exportacion

v Producto Ex-Works 100% 75.000
Etiqueta y empaque + 2%
Transporte interno + 6%
Manejo exportacién + 7%
Costos Agencia de Exportacién +  15%
v’ Precio FOB-Bogot4 130% 97.500
v’ Precio CIF 160%
v’ Nacionalizacién pais destino + 9%
v’ Precio al IMPORTADOR + 169%  126.750

==
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Costos de Exportacién (Cont.)

v' Gastos de bodegaje, distribucién

y margen del Importador +100% (Acumulado)
338% 253.500
v" Margen del Almacén, Impuestos,
y demas gastos +100% (Acumulado)
676% 507.000
Ex-Wotks 1.00
FOB 1.30
CIF 1.60
Nacionalizacién 1.69
Ganancia 3.38
Almacén Final 6.76

EIE

Mochila Wayiu: 30 x 40 cms ; 450 grs.
Referencia: 11-03-012-C

Costo Unitario: § 75.000 @@




4. :Qué es una Tendencia?

v “Es la aplicacién en los productos de las
manifestaciones, sensaciones y sentimientos que se
instalan en la colectividad humana, a partir de la
evolucién de la sociedad.”

v" Surgen a partir de estudios de mercados, para
definir preferencias e inclinaciones de un grupo
determinado de individuos.

ElE

4. Tendencias

v' Se fundamentan en:

*  Movimientos, ideologias, credos, corrientes; en formas de ver la
vida.
9

v" Representan preferencias e inclinaciones de un cliente o
segmento de mercado determinado.

v" Reflejan necesidades, deseos y hasta rechazos de un grupo
identificable de consumidores.

=E |

43



4. Tendencias (Cont.)

v" Tipos de tendencias:

v

Color : colores que cuentan una historia sobre un tema
especifico. Ejemplo: 1a naturaleza, un sentimiento o un
sitio geografico.

Disefio: De acuerdo a conceptos y movimientos que ya
estan establecidos en el mundo del disefio. Ejenzplo:
Minimalismo, Retro.

=[]

4. Tendenctas (Cont.)

v Tipos de tendencias:

v

v

Forma: Abstraidas de cualquier medio de inspiracion.
Ejemplo: formas redondeadas, las geométricas.

Textura: Inspiradas en las caracteristicas de una textura en
particular. Ejemplo: aspero, rugoso, brusco.

Materiales: Posibilidades de aplicacién y mezcla de uno o
varios materiales. Ejemplo: Mezcla de maderas y fibras
naturales en el disefio de mobiliario.

EE




4. Tendencias (Cont.)

v' Para qué se usan?

Para el desarrollo de productos nuevos y frescos.

Para crear nuevos mercados, definiendo temporadas de
compra y dando nuevas opciones para el consumidor.

Para permitir conocer la obsolescencia de un producto
mediante el analisis de su ciclo, el cual esta directamente
relacionado con la demanda.

EHE

5. “Benchmarking”

1. sQué es “BENCHMARKING”?

v

Analisis profundo de la competencia; se hace para ver cémo
estamos frente a nuestros competidores

o

2. Aspectos analizados:

AN NN

Precio

Calidad: terminados y acabados
Disefio

Innovacion

Exhibicion

EE

A
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5. “Benchmarking” (Cont.)

v" Ejercicio practico para comparar productos similares.

v" Productos parecidos por materiales, forma, disefio o
concepto.

Por esta razon, pueden ser productos sustitutos.

EE

6. Conclusiones

v’ SIEMPRE estar orientados al segmento objetivo
definido

~ Disefio y comercializacion de nuestros productos se debe
haces a partir de la demanda y no de la oferta.

v Debemos seguir recalcando y exaltando que el
producto es artesanal.

— Esta connotacion, bien fundamentada y documentada sigue
siendo un valor agregado importante; eleva el estatus del
producto y el valor percibido.

— Material e informacidn sobre origen de los productos,
materias primas, regiones donde se trabaja y poblacion,
procesos de produccidn, técnicas artesanales, etc.

ElE
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