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PLAN DE MEJORA

Comunidad:

Profesionales:

ACIVA
Desarrollo Ray Rodriguez
Humano:
Disefio y .
L, OMAR DARIO MARTINEZ GUERRERO / YURY ALEJANDRA CUARAN BEDOYA
Produccién:
Comercial: Santiago Patifio

Planes de mejora definidos con la comunidad a partir del diagnostico diferencial para fomentar el fortalecimiento productivo y empresarial en toda la cadena de valor.

Componente

DISENO Y DESARROLLO
DE PRODUCTOS ENFASIS
RESCATE

Oficio/Técni

ca

EJECUCION

Situaciones identificadas

Al ser un grupo pluruétnico tienen
variedad de oficios y por ende hay que
realizar varios procesos de acabados y
remates en cada oficio, hay perdida de
identidad en algunas de las
comunidades (wounaan, eperara
siapidara e inga)

Objetivo(s)
(Que se quiere alcanzar)

Fortalecer el proceso identitario con cada
etnia, a trevés del reconocimientno de
simbologia propio y fortaleciendo el
ejercicio mas relevante en cada comunidad.

Actividades

Taller de co- disefio

Taller de manejo de color

Taller de formatos y dimensiones
Taller de Estandarizacién de
Medidas

Encargado

Asesor de Disefio

EVALUACION

Resultados

Gracias al acompafiamiento en los talleres de codisefio y a las
asesorias puntuales respecto a lo estructural y al uso adecuado
de la tecnica, se lograron nuevas propuestas de disefio con un
grado mayorde identidad gracias a los talleres de referentes y
simbologia impartidos al inicio del proceso. Logrando asi

nuevas propuestas y generando personalidad a sus productos
teniendo en cuenta sus diferencias como plurietnias que
componen la comunidad.

Proyecciones

Se proyecta que de aqui en
adelante el artesano logre imprimir
a sus productos indentidad,
diferenciacion y calidad, teniendo
en cuenta que el mercado de la
bisuteria artesanal es demasiado
competititvo

La comunidad tiene procesos incipientes

en sus tecnicas, en la elaboracion de
productos, debido a que no tiene un
linemaineto general y la mayoria de
productos elaborados son para uso
cotidiano.

Fortalecer las tecnicas y diversificacion del
producto artesanal.

Taller de trasmisién de saberes en
acabados y elaboracién de
productos de rescate.

Taller de determinantes de
calidad

Taller de lineas de producto

Asesor de Disefio

Gracias al aporte y al acompafiamiento de las maestras
artesanas, se logro perfeccionar la tecnica y corregir aquellos
aspectos que estaban condicionando la calidad del producto,
ademas de las sugerencias que se realizaron despues de que se
desarrollo el diagnostico de calidad el cual arrojo todas las
determinantes de calidad que el artesano debia tener en
cuenta para implementar en sus productos. Con base a los
talleres de simbologia y referentes se logro captar la esencia y
el alma de la bisuteria y la cesteria segun la etnia que se
estuviera representando .

Al desarrollar productos con buena
calidad, innovadores vy diversos
amplian la posibilidad de ventas y
oportunidades en el mercado, para
que la marca pueda posicionarse .

No tienen imagen grafica

Desarrollar una imagen gréfica acorde con
la actividad artesanal que realizan, para de
esta manera generar sentido de
pertenencia entre los artesanos y de
reconocimiento con los clientes.

Taller de creatividad enfocado a la
obtencién de una imagen gréfica.

Asesor de Disefio

Gracias al taller enfocado al desarrollo de la imagen graficay a
la informacion suministrada por los artesanos, se logro generar
el disefio de logo y tarjetas de presentacion por parte del
equipo de comunicaciones del programa al igual que el catalogo
de productos para la rueda de negocios en la feria
Expoartesanias

Se proyecta que con el disefio de la
imagen grafica, la comunidad
empiece a tener presencia y
recordacion de marca en presencia
de eventos, ferias y ventas por
internet.

Malos acabados en los productos
elaborados

Mejorar la calidad de los productos
elaborados en remates y acabados

Taller de estandares de calidad

Asesor de Disefio

Apartir del acompafiamiento constantes, asesorias y
recomendaciones sobre acabados, las artesanas empezaron a
mejorar y a corregir aquellos aspectos que le restaban valor a
la propuesta ; Aspectos que iban desde la seleccién de la
materia, prima, color, remates y acabados finales, logrando asi
un punto equilibrado en haras a seguir perfeccionando.

Se proyecto que al mejorar la
calidad de los productos, su
rotacion va a ser mayor y la
demanda constante, lo cual fue
evidente en el desarrollo de
muestras, al ser vendidas
rapidamente.

Productos sin estandarizacién

Estandarizar las medidas de los productos
que elaboran, para poder manejar un
mismo lenguaje con los clientes

Taller de estandarizacion de
medidas (en algunos casos
ensefiar el manejo del metro)

EQUIPO DE DISENO

Gracias al uso adecuado de los elementos de medicion, las
artesanas empezaron a desarrollar propuestas, teniendo en
cuenta la antropometria y la relacion entre producto y usuario.
Obteniendo como resultado un mejor manejo en la proporcion
y la aplicacién correcta de medidas.

Desarrollo de propuestas versatiles
y que se ajustan a cualquier tipo de
cliente.




Componente

Oficio/Técni

ca

EJECUCION

Situaciones identificadas

Objetivo(s)
(Que se quiere alcanzar)

Actividades

Encargado

EVALUACION

Resultados

Proyecciones

GESTION PARA LA
FORMALIZACION
EMPRESARIAL

COMERCIALIZACION Y
MERCADEO

Cesteria en palma
tetera,
chocolatillo,
Wuerregue,
bisuteria en
chaquiras,
tejeduria y talla
en madera.

No se realiza control sobre la materia
prima entregada (en caso de compra) al
artesano ni el seguimiento al proceso de
transformacion (cuando la recolectan)

Definir un proceso de gestion y control de
materia prima.

Taller de gestion y control de
Materia prima

No se maneja inventario de productos
de manera formal.

Contabilizar y controlar el inventario de
productos para asistir a ferias.

Taller de Inventarios

El grupo no cuenta con fondos que le
permita financiar la asistencia y
participacion a ferias a nivel nacional.

Crear un fondo comun del grupo de
artesanas, como capital para diferentes
actividades productivas como: asistencia a
ferias, compra de materia prima y/o
transmision de saberes (de ser necesario)

Taller fondo comunitario

No existe claridad en la definicion de
precios de venta para los productos.

Establecer una metodologia de costos que
permita asignar el precio de venta al
producto.

Taller de costos.

EQUIPO COMERCIAL

Se establecio con la comunidad acciones de formalizacién
empresarial, por medio de la creacién de unlibro contable que
de cuenta de la actividad ecoomica del ejercicio economico de
la comunidad; crearon referencias de producto y uso y manejo
de inventario de los productos finalizados sefialando el artesano
que la elaboro; se explico a la comunidad la importancia de la
socializacion de la informacién resultado de las acciones de la
comunidad.

Se creo con la comunidad un fondo comunitario por un monto
de $200.000 pesos para la destinacién de acciones propias de la
actividad artesanal como parte las acciones de formalizacién
empresarial.

Se proyectan el uso de
herramienstas administrativas, asi
como el fortalecimiento de la
organizacidn interna y proyecciones
del grupo, que permita el desarrollo|
de procesos de formalziacion
empresarial.

Carencia en el nivel socio - organizativo,
aunque el grupo se encuentra
conformado.

Consolidar el grupo a nivel interno 'y
empresarial.

Taller socio- organizativo para
consolidacion de grupos

Falta de identificacion de lideres visibles
dentro del grupo

Identificar perfiles potenciales para ejercer
un liderazgo dentro de la comunidad

Taller de Liderazgo

EQUIPO SOCIAL

Se realiz6 el taller de autodiagndstico y un arbol de talentos. En
estas actividades se identifico que las participantes creen no
tener tanto poder de decision y no reconocen con facilidad las
habilidades que pueden aportar al grupo -debido a esto hay una
sobrecarga de responsabilidades en la lider artesana-. Sin
embargo, en estos talleres también se establecieron propdsitos
que guian el hacer del grupo ACIVA ,como la independiencia en
los procesos organizativos del rol "indispensable" del hombre
como lider y la necesidad de la unidad y del apoyo entre las
mismas mujeres. Por otro lado, el grupo ided la manera propia
de llevar a cabo un fondo comun, que deviene del acuerdo de la
donacién un objeto pequefio, cuyo valor alimentard el ahorro
comunitario. Los talleres de transmisién de saberes también
han sido un refuerzo organizativo, en la medida en que las
maestras se han empoderado de su labor de ensefianza y
fortalecimiento cultural alrededor de la simbologia propia y el
intercambio entre las etnias que conforman el grupo.

Es importante, seguir fortaleciendo
el liderazgo de las participantes-
como mujeres artesanas- y la
distribucion de responsabilidades
que les permita, a cada una de
ellas, tener un rol mas protagonico
dentro del proceso productivo.

El proceso de comercializacién es a
través de sistema de pedido y/o voz a
voz

Fortalecer las capacidades y habilidades en
ventas del grupo de artesanos.

Taller de habilidades en ventas

El grupo de artesanas no posee una base
de datos de clientes potenciales que
permita construir relaciones comerciales!
a largo plazo

Establecer una agenda de clientes
potenciales y realizar el seguimiento
comercial.

Taller agenda de clientes.

No cuentan con una canal de difusion y
comercializacion definido de sus
productos.

Definir una estrategia de comunicacion para
la comercializacién de sus productos

Taller redes sociales.

EQUIPO COMERCIAL

Se desarrollo con la comunidad actividades de fortalecimiento
de las habilidades comerciales, de negociacion y cierre de
negocio, asi como el apoyo en la participacion de los Encuentros
de Economia Propias como parte del proceso de definicién de
agenda de clientes y establecimiento de canales de
coemrcializacién. Se asesoro a la comuidad en el proceso de
costeo y fijacion de precios generando una lista de precios al
por meno y por mayor teniendo en cuenta las ganancias
esperadas por linea de producto.

Ampliacién de agenda de clientes,
posicionamiento de producto en el
mercado.




