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1. DE LA IDEA A LA INNOVACION.

1.1. DEFINICION DEL NEGOCIO

CorpoAyapel, es una entidad sin animo de lucro que contribuye al mejoramiento de la
calidad y condiciones de vida de las familias en extrema pobreza del municipio de Ayapel,
en el departamento de Cordoba, Colombia.

Para esto se elaboran programas y proyectos con énfasis en educacion, salud y
formacioén integral. Con el fin de tener un desarrollo sostenible a largo plazo para el
municipio, se formé a un grupo de 15 nativos entre hombres y mujeres, para elaborar
productos artesanales de muy alta calidad. El objetivo de este estudio es poder
desarrollar un plan de mercadeo que permita estandarizar y definir los productos que son
mas viables para la fundacioén, enfatizando en la imagen corporativa y en un nuevo canal
de distribucion (canal corporativo).

Por lo anterior, la mision del programa artesanal sera ofrecer productos artesanales de
calidad a través de una experiencia Unica, haciendo que nuestro consumidor esté a su
vez, alineado con la responsabilidad social y sostenibilidad del pais.

Los productos de CorpoAyapel son elaborados en fibras naturales siguiendo las ultimas
tendencias en decoracion de interiores, de la mano de un grupo de disefiadores expertos
comprometidos con la obra de la fundacion.

Nuestro mercado objetivo para los productos artesanales seran clientes corporativos que
quieren regalar un producto diferenciado a sus colaboradores (stakeholders). Haciendo
gue la promesa de valor sea:

“Productos globales de manos locales
Trenzando historias”

Aprovecharemos el sector corporativo nacional concentrado entre pymes y grandes
empresas que quieran satisfacer la necesidad de tener un detalle Unico con sus
proveedores, clientes y empleados en temporadas especiales. Para esto se revisara con
el grupo de disefiadores voluntarios dos o tres productos que estén como ultima
tendencia en almacenes de decoracion de Estados Unidos y que puedan ser introducidos
al mercado local, para asi, utilizar las tres capacitaciones anuales que tienen el grupo de
artesanos de Ayapel y ensefarles como hacer dichos productos con la materia prima que
se utiliza en la region.

Adicionalmente, se hara énfasis en definir una imagen corporativa alineada con los
valores de CorpoAyapel y que pueda transmitir la autenticidad y unicidad de sus
productos.

Cada producto comunicara por si solo por qué es Unico, éste tendra una etiqueta que
esta alineada con la promesa de valor, donde se transmitird esa diferenciacion.



“Elaborado por Carmen Moreno solo para ti”, asi creamos un vinculo entre el artesano y
su historia y el consumidor final.

Lo anterior ayudara al grupo de artesanos de Ayapel que sientan en este proyecto la
motivacion para dejar huella y auto superarse, logrando asi, el desarrollo de su talento
para crecer y obtener sus logros personales.

1.2. RECURSO HUMANO

1.2.1 MIEMBROS DEL EQUIPO

Diana Fontalvo

Ingeniera de Sistemas con Especializacion en Gerencia de Mercadeo

Analista de Proyectos Comercio Directo desde el 2013

Se destaca a través de toda su experiencia laboral en las areas de la
tecnologia, su desarrollo profesional comenzé en la empresa ON DATA S.A.
como Ingeniera de Desarrollo y ha logrado trascender en las areas de
innovacion y desarrollo y proyectos. Ahora es Analista de Proyectos en el
Grupo Exito, teniendo a cargo proyectos para las mejora de los sitios web
exito.com, carulla.com, catalogos virtuales y ventas empresariales.

Su experiencia desde 2004 a 2014 le ha permitido lograr:

Creacion y mantenimiento de los sitios web de comercio electronico (e-
commerce) del Grupo Exito en plataformas de Oracle ATG Web Commerce y
Oracle Endeca Commerce.

Creacion y mantenimiento de la aplicacion Interaxion, la cual con su integracion
de telecomunicaciones y software obtiene los mejores indicadores y la mayor
productividad para el cliente.

Generar soluciones informaticas a partir de la investigacion tecnoldgica, el
aprovechamiento del conocimiento y experiencia de la organizacion, y el
conocimiento del negocio de sus clientes agregando valor tanto técnica como
comercialmente.

La creacién de manuales y presentaciones de los médulos informaticos de la
empresa.

La creacion de propuestas integradas de software para la solucion de una
necesidad.



Eliana Bedoya

Tecndloga en Mercadeo, Administracion Comercial y de Mercadeo con Especializacion
en Gerencia en Mercadeo.

Asistente Educacion Postgrados Clinico desde el 2006

Se ha desarrollado como Asistente de Mercadeo en la empresa Academia
Antioquefia de Aviacion, también se ha desempefiado como Asistente de
Convenios en BANSUPERIOR, destacando los 8 afios de trabajo en la
Universidad CES como Asistente Educativa, donde es responsable por los
eventos organizados por el area.

Su experiencia desde 2002 a 2014 le ha permitido lograr:

Conocimiento en el mercadeo y venta de cursos y programas académicos,
tabulacion de encuestas, organizacion de eventos publicitarios y participacion
en eventos a nivel nacional.

Manejo en el mercadeo personalizado a los convenios con clubes y colegios
de Medellin y el Eje Cafetero.

Disefio del plan de mercadeo para las areas de ventas y logistica de la oferta
académica.

Sara Pulgarin Vélez

Negocios internacionales con Especializacion en Gerencia de Mercadeo.

Coordinadora de Mercadeo L’Occitane desde 2010

Durante sus practicas en PRODUCTOS AUTOADHESIVOS ARCLAD S.A.
descubrié sus habilidades para el mercadeo, lo que le permiti6 pasar a COL
COMERCIALIZADORA LTDA. como Ejecutiva de Mercadeo, logrando asi
llegar a PROVENZAL S.A.S. Aplicando todos sus conocimientos en Asistente
de Proyectos Especiales, luego completd su crecimiento al llegar al cargo
actual: Coordinadora de Mercadeo Operativo y Merchandising para
L’OCCITANE EN PROVENCE

Su experiencia desde 2002 a 2014 le ha permitido lograr:

Experiencia en la obtencion de datos relacionados con proveedores y
distribuidores de la compairiia para su posterior adecuacion al programa de
CRM.
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e Estructuracion del area de mercadeo, servicio al cliente y ventas dentro de la
organizacion.

e Planeacion y coordinacion del montaje de vitrina en tiendas.

¢ Planificacion de promociones y acciones de animacion en el punto de venta.

e Desarrollo del merchandising y disefio de exhibiciones con miras a aumentar
el volumen y la rotacién de los productos.

e Lanzamiento de nuevas tiendas y productos.

e Logistica de eventos para clientes.

e Manejo de politicas de precio y promocion.

Yudi Eliana Plazas

Administradora de Empresas con Especializacion en Gerencia de Mercadeo

Jefe Administrativay Comercial desde 2013

Se ha destacado en varios cargos a través de su experiencia profesional desde
Analista Comercial hasta Gerente de Centro de Ventas en Avon y Gerente Zonal
en Leonisa. Logrando asi, crecer profesionalmente llegando a ser Jefe
Administrativa Comercial en Distrihogar.

Su experiencia desde 1998 a 2014 le ha permitido lograr:

1.2.2

Garantizar la comunicacion y recepcion de documentacion en oficinas gerenciales
Mantenimiento de cliente y calidad de vida para los pacientes.

Mejorar la relacion de la compafia con los asesores comerciales y practicas
empresariales honestas en ventas comerciales.

Organizar eventos para empresas afiliadas a la caja compensacion familiar con
satisfaccion plena.

Acercamiento del cliente a los productos de la compafiia y creacién de confianza
del cliente en el servicio y producto.

Formacion de equipo de trabajo comprometido a las metas y con aporte de ideas.
Continuo cumplimiento de presupuesto de ventas y gastos.

Satisfaccion del cliente en el servicio y producto.

Coordinar y realizar la capacitacion del personal en diferentes temas de acuerdo
a las politicas de la unidad y ejecucion presupuestal.

CARGOS Y APORTES AL PLAN DE MERCADEO CORPOAYAPEL
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Diana Carolina Fontalvo Almeida
Creadora de Estrategias e Innovacion
Conocimiento del sector:

El alto conocimiento que ha logrado obtener durante casi 10 afos sobre el
comportamiento de las empresas en el mundo digital, le da la experiencia para manejar
adecuadamente las estrategias digitales que se plantearan a la fundacion.

Con esto se lograra potencializar los productos y la imagen de la fundacion a través de
campafias de redes sociales y sitio web, enfocadas en la creacion de marca de los
productos.

Experiencia:

Con un desempefio académico sobresaliente, liderazgo estudiantil y laboral, y su
participacion en el grupo de ingenieros para el desarrollo del producto Interaxion Video
Manager y Video Learning, (premiado por Polycom como Mejor Solution Partner Provider
CALA). Diana puede desarrollar estrategias que permitan la creacion y mantenimiento
del sitio web de comercio electronico (e-commerce) en CorpoAyapel. Implementacion de
Web 2.0, desarrollo de imagen corporativa y comunicacion.

Doris Eliana Bedoya
Especialista de Eventos y Convenciones
Conocimiento del sector:

En los diferentes congresos de la Universidad CES, organizados por Eliana, se dispone
de un espacio para fundaciones como la Red, Fundayama, Revivir, Plenitud Otofial entre
otras, con el fin que puedan comercializar los productos elaborados de forma artesanal
por las personas de la fundacion; con esto La Universidad pretende aportar a la sociedad
en el crecimiento, bienestar y desarrollo de la misma.

Experiencia:

Disefio del plan de mercadeo, logistica y venta de los diferentes eventos nacionales e
internacionales; ademas de su experticia en visitas personalizas a directores de
empresas nhacionales del sector salud, son acciones de gran aporte para lograr el
posicionamiento de la fundacion CorpoAyapel.

Sara Pulgarin Vélez
Gestora de Nuevas Oportunidades de Negocio
Conocimiento del sector:

En L'Occitane en Provence trabajamos con una fundacioén en Burkina Faso de mujeres
cabeza de familia. Personas de escasos recursos y pocas oportunidades para superar su
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situacion de pobreza. Esta comunidad se encuentra capacitada para trabajar de forma
artesanal con el Karité, fruto caracteristico de la region.

L’Occitane le apuesta al desarrollo econémico y social de estas mujeres al invertir en
programas de alfabetizacion para ellas y sus hijos y en microcréditos para financiar sus
proyectos.

Experiencia:

Su oportunidad de trabajar en pro de esta causa durante 3 afios, dando a conocer la
fundacion en las tiendas de L’Occitane Colombia por medio de material pop, redes
sociales y pagina web. Ademas, también ha participado en la comercializacion de sus
productos, los cuales cautivan a nuestros clientes con la historia que cada uno envuelve.

El negocio del retail por 3 afios, generando experiencias sensoriales con cada
lanzamiento de producto de la marca L'Occitane. Este tiempo me ha permitido conocer
el perfil de los clientes, quienes valoran los productos naturales y el producto que resulta
de ellos de forma artesanal y amigable con el medio ambiente.

Yudi Eliana Plazas Castellanos
Innovadora de Desarrollo Estratégico y Plan de Marketing
Conocimiento del sector:

Basada en la experiencia en el sector de fundaciones, ha desarrollado habilidades
comerciales en el sector de venta directa, donde ha capacitado e implementado planes
para brindar oportunidades de superacién a madres analfabetas cabezas de familia,
también ha brindado apoyado a la fundaciones de cancer de seno dando a conocer las
experiencias de superacion de vida.

Experiencia:

Apoyar la construccién del presupuesto de gastos y realizar el seguimiento a su adecuada
ejecucion garantizando el control y la toma de decisiones. Garantizar el funcionamiento
administrativo de los puntos de venta y el adecuado servicio al cliente en estos.

Coordinar todos los procesos de la Gestion del Talento Humano garantizando la
permanencia del personal y el adecuado clima laboral. Disefiar el Plan de incentivos
econdmicos y no econdmicos para la fuerza comercial en busca del incremento de las
ventas. Coordinar y realizar la capacitacion del personal en diferentes temas de acuerdo
a las politicas de la unidad y ejecucion presupuestal.

Gestionar, realizar seguimiento a las alianzas comerciales y programar su ejecucion o
evento al interior de los almacenes. Realizar el seguimiento de cartera de clientes y
empleados garantizando su adecuado recaudo, y hacer revision a los demas medios de
pago. Hacer seguimiento y control de los programas comerciales garantizando su
adecuado funcionamiento y cumplimiento de los presupuestos.
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1.2.3 COMPOSICION DE LOS PERFILES

Esta unién de los perfiles muestra una ventaja importante llegando a ser un conjunto
exitoso en la Gerencia de Mercadeo, dado que se compone de una mezcla entre
innovacion y tecnologia, posicionamiento de marca, eventos para posicionamiento y
negociaciones nacionales. Dando asi, la apertura de un producto de alta calidad, logrado
por el esfuerzo de una comunidad de escasos recursos como lo son las madres de
cabeza de familia que componen la fundacién CorpoAyapel.

Con esta Junta Directiva de Mercadeo se quiere cambiar inicialmente la perspectiva que
se tiene en Colombia al desarrollar productos de fundaciones que se adquieren por pesar,
al desarrollo de productos de alta calidad que se adquieren, porque generan una
satisfaccion del cliente y del usuario final. En el desafio como organizacion esta el
posicionamiento de la marca que se desarrollard a partir de capacitaciones y de la
estimulacién de ventas por diferentes canales, para lograr lo anterior se empezara a
comprender, crear, comunicar y ofrecer valor a los productos de CorpoAyapel.

Dado el potencial de liderazgo, capacidad de gestion directiva y la habilidad para el
trabajo en equipo se determinaran unas caracteristicas importantes para cada cargo
dentro del &rea de mercadeo.

1.2.3.1 Disefio

e Definir los disefios de los productos que se fabricaran contando con la
participacion de los artesanos de la corporacion.

e Ajustar los nuevos disefios de acuerdo con las tendencias del mercado y los
tiempos y materiales que correspondan.

e Supervisar la ejecucién de los productos de manera que los disefios sean
consistentes entre los diferentes artesanos.

e Tomar muestras de los nuevos productos para presentarlos a la Direccion y asi
luego de su aprobacion iniciar la comercializacion.

¢ Permanecer al tanto de las nuevas tendencias de consumo de productos similares.

1.2.3.2 Gestion Social

e Generar procesos que permitan tener un directorio actualizado de los
artesanos miembros de la corporacion y la informacion relacionada con su
entorno familiar y social.
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e Proponer a la Junta Directiva estrategias y programas que permitan la captura
de nuevos recursos, que correspondan a las necesidades planteadas por el
plan estratégico.

e Disefiar y ejecutar programas de capacitacion para el crecimiento integral de
los artesanos pertenecientes a la fundacién.

e Apoyar al equipo de Coordinacion de Mercadeo para que la imagen de la
funcién represente tanto en los productos como en todos los eventos los
valores de la fundacion.

e Disefiar y ejecutar programas de beneficio comunitario para los artesanos de
la fundacién que permitan generan un sentido de pertenencia y bienestar.

1.2.3.3 Gestién Administrativa

Administracion contable y financiera de la Fundacion

Gestion del recurso humano vy fisico de la fundacién

Auditoria Interna sobre el uso de los recursos de la fundacion

Crear y mantener los procesos operativos de la fundacion.

Soportar mediante sistemas informaticos las operaciones de la fundacion

1.2.3.4 Coordinacién de Mercadeo

Innovadora de Desarrollo Estratégico y Plan de Marketing
Yudi Eliana Plazas Castellanos

¢ I|dentificar las necesidades del consumidor, las oportunidades y los riesgos de
mercados nacionales para el disefio e implementacion de estrategias de desarrollo
de marca, logistica, distribucion, comunicaciéon y precio, con base en la
interpretacion, analisis y aplicacion de técnicas de investigacion de mercados.

Gestora de Oportunidades de Negocio
Sara Pulgarin Vélez

e Gestionar y evaluar las estrategias de mercadeo en contextos nacionales con el
fin elevar la competitividad de la organizacion, considerando modelos de
planeacioén y referentes conceptuales de mercadeo.

Creadora de Estrategia e Innovacion
Diana Carolina Fontalvo Almeida
e Optimizar la utilizacién de los recursos asignados para el direccionamiento de las
estrategias de mercadeo, considerando la interpretacion y analisis de los costos,
la informacién financiera y la creacion de valor.
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e Gestionar el correcto uso de las nuevas tecnologias de informacién y de
comunicacion para conocer las necesidades de los clientes, desarrollar marca y
negocios, disefiar e implementar estrategias de comunicacion y comercializacion
a través del medio digital.

Especialista de Eventos y Convenciones
Doris Eliana Bedoya Rendén

e Manejo de la capacidad de mando y poder de coordinacion

e Coordinacion creativa e innovadora del desarrollo de cada evento realizado con la
fundacion.

e Administracion exigente y selectiva de los servicios que se van a tercerizar y
representar ante la empresa contratante.

e Impulsar el sello propio de la organizacion en cada evento promocional.

e Poner en marcha el proceso de comunicacion al saber escuchar bien nuestros
clientes y proveedores, transmitir las técnicas de como hablar en publico y ser un
buen interlocutor.

e Fomentar la continua autogestiéon y autoaprendizaje para aumentar la eficiencia y
la responsabilidad en todos los procesos dentro de la fundacion.

e Correcta relacién con empresas, particulares, otros organizadores y asociaciones
afines que permitan posicionar y dar a conocer mejor la fundacion en el sector de
eventos.
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1.2.4 ORGANIGRAMA

Junta Directiva

Direccién

Coordinacion de Gestion

BISEIE Sl St Mercadeo Administrativa

Innovador de
Desarrollo
Estrategico y Plan
de Marketing

Gestora de
Oportunidades de
Negocio

Creadora de
Estrategia e
Innovacién

Especialista de
Eventos y
Convenciones

llustracion 1 Organigrama CorpoAyapel

Recomendacién para la Junta Directiva:

Después de evaluar el organigrama propuesto basado en roles fundamentales
para fundaciones como CorpoAyapel. La fundacién debe definir si los cargos y
funciones basicas planteadas le podrian aplicar.
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1.3 ENTORNO

1.3.1 GENERALIDADES

1.3.1.1 Economia regional

La actividad en América Latina y el Caribe ha sido floja como resultado de la estabilizacion
o caida de los precios de los productos basicos, el menor crecimiento del PIB de los
Estados Unidos en el primer trimestre y de los problemas internos. El debilitamiento
regional se mantiene desde el afio 2013, lo cual perjudica las exportaciones de bienes de
varios paises. Los datos actualizados de Argentina, Brasil, México y Peru para el primer
trimestre son deficientes debido principalmente a la disminucion del PIB de los Estados
Unidos por sus condiciones climaticas, el reciente aumento de impuestos en México y la
desaceleracion economica de China. Por su parte, se espera que Bolivia y Panama
crezcan en mas de 5% este afio. Asimismo, se proyecta que las exportaciones regionales,
incluidos los ingresos por concepto de turismo en el Caribe, se consoliden debido al
mayor crecimiento en los paises mas avanzados y a mejoras en la competitividad luego
de la depreciacion reciente de varias monedas. Esto, junto con el sélido y sostenido
crecimiento de las inversiones a lo largo de la costa del Pacifico de Sudamérica y las
fuertes afluencias de capital, genera un modesto aumento de 1,9% del PIB regional en
2014 que se acelerariaa 2,9% en 2015y 3,5% en 2016. Se prevé que Brasil, la economia
mas grande de la region, se ampliara este afio en 1,5%, lo cual es inferior a lo esperado,
pero se fortalecerd a 2,7% y 3,1% en 2015 y 2016, respectivamente.

Teniendo en cuenta las ponderaciones de la paridad de poder adquisitivo de 2010, el
crecimiento mundial seria de 3,4%, 4,0% y 4,2% en 2014, 2015y 2016, respectivamente.

1.3.1.2 Oportunidades de inversion en Colombia

Gran estabilidad econ6mica

La economia colombiana es la tercera economia en América Latina con mayor estabilidad
de la regidn, es por esto que se ha estudiado asegurando que sera la economia que mas
contribuira al crecimiento econémico mundial por estas cinco razones:

Respeto por la propiedad privada y la propiedad intelectual.
Auge en los recursos naturales.

Avances en seguridad nacional y en el proceso de paz.
TLC con casi 50 paises (incluyendo los Estados Unidos).
Rapido crecimiento en inversion extranjera directa.
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Riesgo pais muy bajo

Colombia ha obtenido varios afios el grado de inversion por parte de las tres principales
empresas calificadoras de riesgo. Su indice de proteccion al inversionista Doing Business
2014 es de 8,3, quedando en el sexto puesto del Ranking Mundial por encima de Peru,
Chile, México, Brasil, Panama, Argentina y Venezuela

Legislacion favorable para la inversidn extranjera

Colombia otorga a los inversores extranjeros deducciones de impuestos en determinados
sectores, Contratos de Estabilidad Juridica que aseguran el mantenimiento del marco
legal vigente y zonas francas con importantes ventajas.

Recursos humanos cualificados y competitivos y régimen laboral flexible Colombia
es el pais con la segunda mayor disponibilidad de mano de obra calificada en
Latinoamérica, esto la lleva a seguir siendo competitiva en costes laborales a pesar de
los recientes incrementos en la demanda de trabajadores cualificados consecuencia del
dinamismo econdmico de los ultimos afos.

Importante ubicacion estratégica

Colombia esta interconectado con el mundo, es un pais cuyas buenas perspectivas
econOmicas, politicas y sociales para los proximos afos lo convierten en una de las
economias mas atractivas para la inversion de todo el continente. Eso le ha hecho entrar
en un grupo de paises denominado CIVETS (Colombia, Indonesia, Vietham, Egipto,
Turquia y Sudéafrica), nuevos mercados que se espera que crezcan por encima de los
BRICS los afos venideros.

1.3.1.3 Situacién y estructura de la economia en Colombia

Crecimiento econémico

La economia colombiana crecerd en 2014 un 4,6% y en el 2015 un 5% impulsada
principalmente por los sectores de la construccidn, los servicios financieros y el comercio.

La expansion de la economia es la mas alta desde el 2007 en un primer trimestre y la
mas alta desde hace 14 afios comparada con el cuarto trimestre del 2013.

Situacion macroeconémica

El entorno macroecondmico para el 2014 es favorable, donde a diferencia de los afios
anteriores se tiene una tasa de cambio mas competitiva; la tasa de desempleo se ha
mantenido a niveles de un digito, y el empleo formal crece mas que el informal, y en este
contexto, un porcentaje importante de la poblacion ha logrado superar la pobreza.

En lo internacional, las principales calificadoras de riesgo califican a Colombia con grado
de inversion, la inversion extranjera directa sigue entrando al pais y la integracion de
Colombia con la mayoria de los mercados mundiales es una realidad.
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El comercio exterior colombiano se ha visto afectado principalmente por la
desaceleracion de la economia global, el menor crecimiento de los Estados Unidos, el
descenso de los precios de las materias primas a nivel mundial, sumado a los altos costos
gue asumen las empresas para producir en Colombia. Lo anterior ha propiciado el lento
avance del comercio colombiano en el 2013.

Los avances en competitividad del 2013 fueron escasos. Colombia sigue ocupando un
puesto similar al que ha ocupado en los Ultimos afios, con el agravante que algunos
competidores de la regidon han mostrado avances importantes.

El socialismo latinoamericano y las negociaciones de paz en Colombia

En Latinoamérica, los antecedentes revolucionarios se remontan a la revolucién Rusa,
de donde nacieron varios partidos socialistas y comunistas, especialmente en la isla de
Cuba. A pesar del bloqueo econémico que generd Estados Unidos hacia este pais, Cuba
logra salir adelante, siendo uno de los mejores paises en salud, deporte, educacion
publica y gratuita, entre otros.

La revolucién cubana se caracteriza por llegar al poder, no mediante la concesion de
votos sino a través de la lucha armada mediante el sistema de guerrillas.

Es de resaltar que el socialismo cubano se ha convertido en inspiracién para gobernantes
latinoamericanos de Venezuela, Bolivia, Ecuador, Nicaragua, Uruguay, Brasil.

Entre los movimientos guerrilleros que han surgido en América Latina por la influencia de
la revolucién cubana se encuentran: Alfaro Vive Carajo en Ecuador, el Ejército de
Liberacion Nacional en Argentina, el Movimiento Tupac Amaru del Peru, el Ejército de
Liberacion Nacional en Colombia y las Fuerzas Armadas Revolucionarias de Colombia
gue contindan su lucha por conseguir el socialismo en Colombia.

A pesar de lo anterior, en el segundo semestre de 2012 se conocié publicamente que el
gobierno de Colombia, presidido por Juan Manuel Santos, desarrollaria un proceso formal
de negociaciones con las Fuerzas Armadas Revolucionarias de Colombia (FARC), con
el propadsito de sellar la paz y dar por finalizado un conflicto que se ha extendido por mas
de medio siglo.

Gobiernos tanto de centro, norte y Suramérica apoyaron las discusiones entre las FARC
y el gobierno colombiano. Asimismo paises de Europa y Asia se mostraron a favor del
nuevo intento de paz. Son aproximadamente ochenta paises los que apoyan los dialogos.

1.3.2 SECTOR SOLIDARIO

1.3.2.1 Descripcion del sector

La economia solidaria pertenece al tercer sector de la economia colombiana el cual se
divide en dos sistemas:
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Organizaciones solidarias y organizaciones solidarias de desarrollo. Entidades sin animo
de lucro, que buscan el crecimiento, la equidad y bienestar de las personas del pais
contribuyendo al desarrollo integral del ser humano

ORGANIZACIONES QUE FORMAN EL SECTOR SOLIDARIO

Economia solidaria Solidaria de desarrollo
Cooperativas Grupos de voluntariado

Fondo de empleados Organizacion de accion comunal
Mutales Corporaciones

Asociaciones

Fundaciones

CARACTERISTICAS DEL SECTOR SOLIDARIO

Sector solidario Entidades sin fines o animo de lucro,
organizaciones no lucrativas, entidades
del not for profit

Composicion 135.599 organizaciones

Empleos generados 286.861 empleos tiempo completo

Porcentaje de empleos Representan el 23% del empleo en el
pais

Personas que trabajan de forma 90.756 personas

voluntaria

Totalidad de personas que trabajan en |377.617 personas
el sector entre empleados y voluntarios

Porcentaje total 3.11% de empleo del pais

Recursos La mayoria de los recursos que obtienen
estas empresa proviene de clientes
dispuestos a pagar por un servicio

FUNCIONAMIENTO DE LAS ORGANIZACIONES DE ECONOMIA SOLIDARIA Y
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EMPRESAS DE CAPITAL

EMPRESA DE CAPITAL

ORGANIZACIONES DE
ECONOMIA SOLIDARIA

Asociados que  aportan
capital, pero principalmente

~ Socios que colocan aportan trabajo, creatividad
DUENOS capital y buscan el|y actitud solidaria para el
crecimiento econémico. |mejoramiento de la calidad
de vida de ellos, sus familias
y comunidad de entorno.
Asociados que aportan su
Dependientes, capacidad laboral,
asalariados considerados | conocimientos, recursos Yy
TRABAJADORES medios de produccion y|empefio para aprender y
por ello se les denomina |trabajar en equipo, por ello
“recurso humano”. se les denomina “talento
humano”.
Segun el numero de Un (a) asoqlaldo(a)‘l'm voto, y
) ) . : la administracion es
acciones; quien tiene el " ibilidad
mayor nGmero de democrgt_lca con posibilida
GOBIERNO . : . _|de participar en la toma de
acciones, tiene mas o
. decisiones en todos los
poder de decision en la S
estamentos directivos,
empresa. . .
ejecutivos y de control.
. |Estructura horizontal en
Estructura vertical: .
socios, trabajadores ya donde todos se capacitan
MODELO DE TRABAJO ’ para poder ejercer

sea de mandos medios u
obreros.

cualquiera de los cargos de
la organizacion.

RENTABILIDAD DE LOS
PROCESOS

Ganancia o utilidades
repartidas segun numero
de acciones que se
tengan.

Excedentes que se reparten
de la siguiente manera: 20%
revalorizacion de los aportes
de capital hechos por los
asociados, 20% la

para
educacion, 10% para el
fondo de solidaridad y el otro
50% la asamblea lo
distribuye segun los
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programas sociales y
econdmicos que tengan.

Desarrollo integral del ser
humano: crecimiento
econémico en armonia con
el desarrollo social de las
personas, fomento de la
cultura solidaria mediante la
educacion solidaria,
fortalecimiento politico de
los asociados mediante la
participacion democratica y
auto sostenibilidad
ambiental porque las
actividades que se realizan
cuidan el medio ambiente y
las relaciones de las
comunidades consigo
mismas, con los demas y
con el entorno como
compromiso con las
generaciones futuras.

FINES Crecimiento econémico

Recomendacion para la Junta Directiva:

Basado en la descripcion del sector y el funcionamiento que describe a las
organizaciones de economia solidaria, se debe definir claramente los roles,
procesos y estructura comercial que se manejaria al interior de la fundacion

1.3.2.2 Proyeccién del sector

La Unidad Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias tiene como objetivo en
su plan estratégico 2012-2014 dinamizar el sector solidario el cual est4 soportado en
indicadores para las metas propuestas al afio 2014 segun cuadro anexo.

PRINCIPALES METAS DE LA UNIDAD ADMINISTRATIVA ESPECIAL DE
ORGANIZACIONES SOLIDARIAS
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SISTEMA DE INFORMACION Y SEGUIMIENTO A METAS DE GOBIERNO
SISMEG
INDICADORES METAS 2012 | METAS 2013 | METAS 2014 TOTAL
2012 - 2014
Empresa Solidarias 400 400 400 1.200
creadas
Empleos generados 2.000 2.000 2.000 6.000
por empresas
solidarias creadas
NUmero de 6.000 6.000 6.000 18.000
asociados
vinculados a las
organizaciones
solidarias creadas

El interés en el sector se logra ver en la distribucion de recursos realizada por la Unidad
Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias, entre los 32 departamentos del
pais, 7 proyectos de inversion estan vigentes desde el 2013, con lo cual se busca
impulsar el crecimiento econémico, competitividad y bienestar econémico del sector.

PROYECTO TOTAL DEL COMPROMISOS % DE
PRESUPUESTO COMPROMISOS

FOMENTO Y $5.872.266.713 $4.560.859.760 77,7
FORTALECIMIENTO
DEL SECTOR
SOLIDARIO EN
COLOMBIA

APLICACION Y $382.904.000 $332.314.946 86,8
CONSOLIDACION DE
NUEVAS
TECNOLOGIAS DE
INFORMACION Y
COMUNICACION A
NIVEL NACIONAL
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DIVULGACION Y
PRENSA DEL
SECTOR SOLIDARIO

$305.849.336

$286.076.780

93,5

IMPLEMENTACION
DE HERRAMIENTAS
DE EDUCACION
SOLIDARIAEN Y
PARA LA
SOLIDARIDAD

$175.000.000

$156.768.740

89,6

ESTUDIOS,
INVESTIGACIONES Y
CONSOLIDACION DE
ESTADISTICAS DEL
SECTOR SOLIDARIO

EN COLOMBIA

$100.000.000

$100.000.000

100,0

ADMINISTRACION
DESARROLLO
INSTITUCIONAL

BOGOTA

$80.000.000

$75.911.328

94,9

RECOPILACION,
VALORACION,
ORGANIZACION Y
CLASIFICACION DEL
ARCHIVO

$375.067.125

$362.373.840

96,6

TOTAL INVERSION

$7.291.087.174

$5.874.305.394

80,6
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Archipiélago de
San Andrés, Providencia y Santa Catalina

i Nacional por
7 Guajira
Atlantico

Regionalizar 165.
) Mcgdalena»r " .
= = e Millones
Cesar
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Santander

Region Centro
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< Millones
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\
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Bogotd
511.5
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Occidente
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Implicaciones de las regalias en la costa atlantica

Durante la vigencia 2011, el entonces DANSOCIAL realiz6 una reorientacion estratégica
para el fomento y fortalecimiento del sector solidario, implementando un plan que le
permitiera mejorar su nivel de ejecucidn que iniciando el segundo semestre se
encontraba hacia el 2,0% de avance.

El plan se concentré en el desarrollo de procesos contractuales de mayor envergadura
que integraron estrategias regionales, unificando los procesos de fomento y
fortalecimiento identificados en los diferentes departamentos, pero regionalizandolos
conllevando a incrementar el porcentaje de ejecucion.

De la misma forma, la busqueda de aliados estratégicos en los niveles regional, nacional
e internacional y la consolidaciéon de la oferta de servicios para poder integrarse a otros
sectores y mejorar los productos que ofrecia la entidad, fue una de las prioridades.

El enfoque permitié asegurar mayores niveles de ejecucion en términos de eficiencia y
eficacia mediante la capacidad operativa actual, por el tipo de alianzas estratégicas,
impacto y productos integrales que se desarrollaron. En tal sentido se logré llegar al
98,0% de ejecucidon en compromisos.

Los resultados del enfoque, permitieron mejorar la capacidad administrativa, la atencion
y los resultados en territorio, sin duplicar los esfuerzos de los grupos de gestién, mediante
el establecimiento de una estrategia de integracion, articulacion y coordinacion con
entidades publicas y privadas actores del sector.

La Unidad Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias se crea por medio del
Decreto 4122 del 2 de noviembre de 2011 “Por el cual se transforma el Departamento
Administrativo Nacional de la Economia Solidaria -ORGANIZACIONES SOLIDARIAS en
una Unidad Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias, con personeria
juridica, autonomia administrativa, financiera y patrimonio independiente, adscrita al
Ministerio del Trabajo”, cuya finalidad es apoyar el emprendimiento y la creacion de
organizaciones solidarias (Cooperativas, Fondos de Empleados, Asociaciones Mutuales,
Corporaciones, Fundaciones, Federaciones, Voluntariado y Asociaciones), para aportar
al crecimiento econdmico sostenible con impacto directo sobre la comunidad.

En el afio 2011, la Unidad tuvo un total de $3.156.000.000, en sus 7 proyectos de
inversion, de los cuales, $1.856.225.200 fueron destinados para el fomento y
fortalecimiento del sector solidario, equivalente al 59,0% del presupuesto de inversion.
Con estos recursos se desarrollé un total de 22 contratos y 37 convenios que incluyen
alianzas publico privadas.

Con la creacion de la Unidad Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias, se
define un nuevo Plan Estratégico 2011-2014 precisando en tres ejes disefiados con el fin
de generar productos y resultados verificables frente a los compromisos de gobierno:
Ejes estratégicos

* Cultura de la asociatividad y de la solidaridad
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Objetivo 1: Fomentar y fortalecer la empresarialidad solidaria para el desarrollo
sostenible de las organizaciones solidarias.
* Empresarialidad solidaria y generacién de empleo

Objetivo 2: Promover y fomentar la solidaridad y la asociatividad en la educacion en los
32 departamentos, sectores econdmicos y grupos poblacionales del Pais.
* Institucionalidad para la asociatividad y la solidaridad

Objetivo 3: Dinamizar el sector solidario y diseiar programas y proyectos para la
implementacion de la politica publica del sector.

En dicho plan se concentran los esfuerzos institucionales hacia la creacion de
organizaciones solidarias con enfoque socio empresarial y proyectos productivos
sostenibles, el establecimiento de alianzas publico privadas y el trabajo articulado a
través de los triangulos de buen gobierno, que permitiran sustentar la generacion de
empresas solidarias, generando esquemas asociativos y negocios inclusivos.

El fortalecimiento de las organizaciones solidarias en diversos aspectos administrativos,
financieros, de mejoramiento productivo e innovacién, complementa el objetivo de
fomento buscando generar impacto en la productividad, capacidad de negociacion y
competitividad de las organizaciones solidarias.

De otra parte, los procesos de fomento y fortalecimiento se orientaran a contribuir con la
generacion de empleo y bienestar social integral, para mejorar la calidad de vida de los
asociados, las organizaciones solidarias y sus familias, aportando directamente al
objetivo de igualdad de oportunidades.

Recomendacién para la Junta Directiva:

Al investigar la proyeccion del sector solidario se recomienda a la fundacion
evaluar la peticion de las regalias por intermedio de la costa atlantica basado
en las implicaciones que esto tiene.

1.3.2.3 Crecimiento del sector en los Gltimos arios

De acuerdo con la informaciéon suministrada por las entidades de economia solidaria a
los diferentes organismos de control y vigilancia, el sector solidario en Colombia cerr6
2012 con un total de 8.473 entidades, 17,3% menos que en 2011. Al igual que el afio
anterior, la reduccién del nimero de entidades se explicé principalmente por la salida de
algunas cooperativas de trabajo asociado, como resultado de las medidas
implementadas por los entes de control para regular el uso indebido de este tipo de
modelo, ya que algunas entidades, en realidad, estaban haciendo una intermediacion
laboral, en lugar de aplicar el modelo cooperativo. Es importante destacar que de las
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8.473 entidades estimadas en 2012, 6.421 correspondieron a cooperativas (75,8% del
total), 1.821 a fondos de empleados (21,5% del total) y 231 a asociaciones mutuales
(2,7% del total)

DISTRIBUCION DE NUMERO DE ORGANIZACIONES DE ECONOMIA SOLIDARIA
EN COLOMBIA 2011

Asociasiones
Mutuales 292
2,9%

Fondo de
empleados 2.102
20,5%

Cooperativas
7.848 76,6%

DISTRIBUCION DE NUMERO DE ORGANIZACIONES DE ECONOMIA
SOLIDARIA EN COLOMBIA 2012

Asociasiones
Mutuales 231
2,7%

Fondos de
empleados 1.821
21,5%

Cooperativas
6.421 75,8%
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1.3.2.4 Aporte del sector en el PIB

Segun Informacién dada por Enrique Valencia Montoya, superintendente de Economia
Solidaria a Colprensa, el sector para el pais ha venido creciendo encontrandose en mas
de 900 municipios moviendo el 5.1% del PIB, cifra que equivale a $29 billones comparado
con los bancos alrededor del 90% de esta manera se observa que el sector se vuelve
visible cada vez mas en el pais.

Presencia del Sector de |la Economia Solidaria en el PIB

90.00%
80.00%
70.00%
60.00%
50.00%
40.00%
30.00%
20.00%

0.00%

Cooperativas Bancos

HPIB

1.3.2.5 Convenios actuales que fortalecen al sector

En la actualidad existen convenios con el Banco Agrario, el Sena y Banca de
oportunidades que permiten al sector financiar su proyectos con el fin de fortalecerlas y
hacerlas mas visibles para los proximos afos.

1.3.3 SECTOR ARTESANAL

1.3.3.1 Definicién
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Artesanias de Colombia en su sitio web, denomina artesania a la fabricacion de objetos
mediante la transformacion de materias primas naturales basicas, a través de procesos
de produccion no industrial que involucran herramientas y maquinaria apropiada o simple
con predominio del trabajo manual, fisico y mental.

La artesania es un producto con identidad propia ya que su laboriosidad manual no
permite coincidir en piezas iguales. Ademas la artesania incorpora elementos historicos,
culturales, estéticos y artisticos, por lo cual en algunos casos adquiere la categoria de
obra de arte.

1.3.3.2 Materias primas utilizadas

La produccion artesanal emplea principalmente materia prima natural (de origen animal,
vegetal o mineral), de la cual el 73% se encuentra en condiciones silvestres. Por eso, la
ubicacion de los grupos artesanales se asocia en alto grado con el origen de las materias
primas naturales basicas.

Segun datos arrojados por el censo nacional del sector artesanal el 43.3% de los
artesanos enfrentan escasez de materias primas, mientras que el 26% tienen acceso a
materias primas de baja calidad. Y a lo anterior se suman deficiencias en los sistemas de
conservacion de las materias primas e insumos, con efectos negativos sobre los costos
de produccién.

Los materiales mas empleados en la elaboracion de las artesanias son:

e Fique e Damagua e Chiqui
e Seda e Palma estera e Chocolatillo
e Cafia flecha o Pajatetera e Lana
e Algodon o Weérregue e Palo sangre
e Fibrade platano e Esparto e Cabecinegro
e Cumare e Jraca
PARTIDA :
INSUMO ARANCELARIA DESCRIPCION
Los demas articulos textiles
confeccionados; juegos; prenderia 'y
Fique 6305.90.10.00 tsrapos
acos (bolsas) y talegas, para envasar.
-De las demas materias textiles:
-De pita (cabuya, fique)
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Seda
Desperdicios de seda (incluidos los

Seda 5003.00.00.00
capullos no aptos para el devanado,
desperdicios de hilados e hilachas).
Materias trenzables y demas productos
de origen vegetal, no expresados ni
Algodén 1404.20.00.00 comprendidos en otra parte

Productos vegetales no expresados ni
comprendidos en otra parte.
- Linteres de algodén

Material Vegetal
para Cesteria

Materias trenzables y demas productos
de origen vegetal, no expresados ni
comprendidos en otra parte

Materias vegetales de las especies
utilizadas principalmente en cesteria o
esparteria (por ejemplo: bambu, roten
[ratan], cafia, junco, mimbre, rafia, paja
de cereales limpiada, blanqueada o
tefida, corteza de tilo).

- Las demas

1401.90.00.00

1.3.3.3 Clasificacion de las artesanias en Colombia

Segun

el Centro de informacion y documentacion artesanal — CENDAR, las artesanias

en Colombia se pueden clasificar de la siguiente manera:

1.

Artesania Indigena: Es la expresion material de comunidades con unidad étnica,
aprovechando los recursos de su entorno geografico. Sus artesanias son
elaboradas para satisfacer necesidades sociales, integrando los conceptos de arte
y funcionalidad. El conocimiento de la comunidad es transmitido a través de las
generaciones.

Artesania tradicional popular: Es la expresion fundamental de la cultura con la que
se identifican, principalmente, las comunidades mestizas y negras, y cuyas
tradiciones estan constituidas por el aporte de poblaciones americanas y africanas,
influidas o caracterizadas en diferentes grados por rasgos culturales de la vision
del mundo de los originarios inmigrantes europeos.

Artesania contemporanea 0 neo-artesania: Son artesanias cuyo proceso se

involucran elementos técnicos y formales, procedentes de diferentes contextos
socioculturales y niveles tecno-econOmicos. Se caracteriza por realizar una
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transicion hacia la tecnologia moderna y/o por la aplicacion de principios estéticos
de tendencia universal y/o académicos, y destaca la creatividad individual
expresada por la calidad y originalidad del estilo.

Recomendacion para la Junta Directiva:

Segun la clasificacion anterior, se deberia definir qué tipo de producto es o
quisiera ser orientado la produccion de las artesanias en CorpoAyapel. Segun
lo analizado desde el enfoque de mercadeo podria ser clasificado por artesania
contemporanea o neo-artesania.

1.3.3.4 Descripcion del sector

El sector artesanal colombiano cuenta con aproximadamente 350.000 artesanos, los
cuales se ubican en su mayoria en las regiones de la costa atlantica y eje cafetero, y en
los departamentos de Narifio, Boyac4, Putumayo, Santander y Tolima, encontrando
también un grupo importante y representativo en la ciudad de Bogota.

Artesanias de Colombia, con el concurso de las regiones, adelanté en el 2010, el Censo
Economico Nacional del Sector Artesanal, para contar con cifras estadisticas que
permitan cuantificar el sector y formular politicas, registrando 58.821 personas que, en
promedio, destinan mas del 70% de su actividad a la produccion de artesanias.

Entre los datos mas relevantes que resultaron de esta investigacion se destacan:

e La mayor concentracion de poblacion artesanal se encuentra ubicada en los
departamentos de Narifio (14,34%), Sucre (10,06%), Cérdoba (9,34%), Boyaca
(8,43%), Cesar (6,95%), Atlantico (6,52%) y Tolima (5,15%).

« En las zonas indigenas, la produccion artesanal es una actividad muy importante
y quizd la Unica a través de la cual se genera valor con destino al intercambio.

e En cuanto a nivel educativo, un 17% de la poblacién no posee estudios, cifra
superior al promedio nacional que esta por debajo del 5%. Del 52% que asisti6 a
la primaria, tan solo el 18% la termind. Un 26% inicié estudios secundarios y un
8% culmind satisfactoriamente; de ellos tan solo un 3% accedi6 a la educacion
superior técnica o universitaria.

« Los bajos niveles de escolaridad se relacionan con el hecho de que el aprendizaje
de los oficios artesanales es de caracter informal, y se da en el contexto familiar y
por iniciativa personal, mediante la participacion directa en los procesos
productivos. El caracter de su aprendizaje es altamente informal y se concentra en
el aspecto técnico del proceso y en el formal del producto, donde juega un papel
preponderante la intuicion potenciada por el ejercicio cotidiano del trabajo.

o Tradicionalmente, la artesania se transmite de generacion en generacion y solo
una minoria recibe formacion académica. El 48,32% aprende en el hogar;
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el 14,39% en talleres particulares como aprendiz y el 7,32% en cursos de
capacitacién en oficios.

La produccion artesanal utiliza tecnologia tradicional. EI 24,41% de la produccion
se realiza totalmente a mano; El 57,10% utiliza herramientas simples. También se
caracteriza por utilizar principalmente recursos naturales como insumo basico en
la elaboracién de sus productos.

Los oficios mas importantes son la tejeduria con el 57,52%, la madera con
el 13,48% y la ceramica con el 7,37%.

El 56,11% del sector artesanal desarrolla su actividad en pequefias unidades
productivas y en forma individual. Algunos de los problemas que afrontan estos
talleres son: dificultades por escasez de mano de obra (21,33%), inestabilidad
(10,89%) y falta de personal calificado (8,96%).

Las caracteristicas de la produccién y la rentabilidad de las unidades econdémicas
definen una estructura logica del financiamiento. El 89% de los talleres artesanales
no solicita crédito por razones como: temor al endeudamiento 29.87%; por exceso
de garantias 15.40% e intereses altos un 25.02%.

En lo que respecta a niveles y grados de organizacion, el 82,38% de los artesanos
no ha participado en ningun tipo de organizacion, y soélo el 12,81% pertenece a
organizaciones gremiales, comunitarias y para la produccién y comercializacion.
La mayor parte de la produccion artesanal se vende en los talleres o viviendas.
Un 0,30% se vende en plazas de mercado y Unicamente el 11,58% vende en otros
sitios; el 0,03% de los artesanos participa en ferias artesanales vy
el 0,01% comercializan sus productos de forma ambulante. De igual manera,
el 85,16% de la produccion se vende en los municipios de origen, el 8,18% en
otros municipios, y solamente el 3,45% en otros departamentos, lo que explica las
grandes debilidades existentes en los procesos de comercializacion.

Datos sociales y econémicos complementarios

Contribucion al PIB 0,04%

Vinculacion directa e indirecta | 1’200.000
de personal a la actividad

artesanal

Artesanos productores 350.000

Distribucion por sexo 60% mujeres — 40% hombres
Localizacion 70% rural — 30% urbano

Conclusiones:

El sector artesanal presenta grandes dificultades para competir a nivel nacional.
Las razones principales son: Baja tecnificacion de los procesos, recursos humanos
y econdmicos escasos, educacion por debajo de la media del pais y mecanismos
precarios para producir volimenes importantes.
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1.3.3.5 Comportamiento del sector
Importaciones mundiales

Las importaciones mundiales del sector artesanias han mostrado en los ultimos cinco
afios una tendencia creciente. La Tasa de Crecimiento promedio anual es del 5.25%.

IMPORTADORES MUNDIALES DE PRODUCTOS DEL SECTOR ARTESAMIAS
Valor en Miles USD
TCPA
2007 2008 2001 2010 2011 2007-2011
80,254 400 81,696,267 72 028 235 86,864,694 98 470,240 5.25%

Fuente: Centro de Comercio Internacional, Trademap
Elaboracion: Direccion de Inteligencia Comercial ¢ Inversiones, PRO ECUADOR

Principales paises importadores del mundo

Estados Unidos lidera la lista de los principales paises importadores del sector artesanias
en los ultimos cinco afos representando en el 2011 el 19.84%, seguido por Reino Unido
con el 10.01%, en tercer lugar estuvo Emiratos Arabes Unidos con 6.33% y Suiza con
10.48%; entre otros paises.

PRINCIPALES IMPORTADORES MUNDIALES DE PRODUCTOS DEL SECTOR ARTESANIAS
Valor Miles USD — -
TCPA | % Participacion
Importadores 2007 2008 2008 2010 2011 2007-2011 2011
Amiérica 23052729 193582000 14,926,035] 17937657 19,536,259 -4 (P 19 84%,
Feino Unida neTe1l]  8653302]  6408426]  7E22758] 9861367 -01.5%% 10.01%
Emiratos Arabes
Uridos 5,006,551 G455 308 12 000538] 10278128 6232021 5. 6% 6. 35%
Suiza 5278.224]  6,124433] 5200800 8420403 10323434 18.3% 10, 48%
Hong kong
liChina) 4599203 5770141]  4s49114]  7oes219] 11250655 25.1% 11.43%
Francia 3,174996] 3462889 30040700 3476556] 4342981 B.1% 4.41%
Alemania 2850 538 3112968 2780180] 3032206] 3613812 6.1%% 3.67%
Japin 2603618]  2786900]  2owesiT]  2307341]  2s10.7a2 0.1% 2.65%
Singapur 1,718987]  2434663] 195980a]  2oso0Te] 3280235 17.5% 3.33%
lealia 22006971 2193936 1e91045]  2198534] 2745702 5. 7% 2.79%,
[Canadi 1,717,032 1784861 1467aM|  1TTod16] 190159 3.4% 1.99%;
Espaia 1451,508] 1,262 563 w3054 148477 1,059977 -7.6% L0AY,
Auseralia 971,162]  1,118972]  1,039577]  LA8T410] 1,327 200 A1%% 1.35%
|Demias Paiscs 15,581,144 17,177,002] 14,499,159 17,278,516] 20,324.166] 6.9/ 20.64%
[Mundo 80,254.400] 81,696.267] 72,928235] 86,864,694] 98470.240]  5.2% 100.00%

Fuente: Cenrro de Comerdo Internacional, Trademap
Elaboracion: Direccion de Inteligenaa Comercial ¢ Inversiones PRO ECUADOR
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Principales importadores del mundo del sector artesanias
Miles USD, Porcentaje
Espana 201
1,059,977
1%

Estados Unidos de
América
19,536,259
20%

Australia
1,327,200
1%

Canadi
1,961,599

Reino Unido
9,861,367
10%

Emiratos

Asabes Unidos

6,232,021
6%

2,610,782
3%

Alemania
3,613,812
4%  Francia

2
4,342,981 i

4% T 10,323,434
ong Kong (China) 1%

11,250,655
11%

Fuente: Centro de Comercio Internacional, Trademap
Elaboracion: Direccion de Inteligenaa Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

Exportaciones mundiales

Las exportaciones del sector artesanias en los ultimos cinco afios han presentado una
tendencia creciente alcanzando para el 2011 los 90°432.658 miles de délares, con una

Tasa de Crecimiento Promedio Anual del 7.31%.

80,821,797 B7.900030] 7832039 00,432 658 107,155,792

Fuente: Centro de Comercio Internacional, Trademap
Elaboracion: Direccidon de Intelipencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADOR

Principales paises exportadores

En la lista siguiente se muestra los principales exportadores de productos del sector
artesanias, como son: China 20.16%, Estados Unidos de América 12.06%, Reino Unido

8.01% y Suiza con el 7.4%.
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Valor Miles USD _ _
TCPA | % Pardcipaciin
Importadores 2007 2008 ] 2010 M 20072011 2011

China O440,068) 10,190,079 9 TIEOTI] 14357613 21, 600,501 2208 2001 6%
Eatados Unidos de América 10,698,630 12 380, 1400  10,301,361] 11,034,680 12,918,434 4.83% 1 2.06%
Reing Unido B,001,287]  8011,077]  5.941,002] 7,745,604 8,581 (M08 {015 H.01 %
Suiza 5,335174]  58T1367] 4721 365] 5646406 7,086,503 1615 T.45%
Howgr Fongr (China) G, 048,033] 6,530,589  49%%3,745] 5,969,870 7A76,131 S0 %% 6. R
Ttalia TA7802] 7089380  5049316]  6,133.99%G 5,460 5TH IR .4
Franeia 3,0327360] 5670052  DE450B4] 3062600 4,774 508 11.11% 4.46%
India 560013316]  5,114,314] 11043,827] 8,277,156 4,535,235 =5 190 423 %
T'ailandia 2673800] 3386213 2O62EZE] 5655670 4,363,459 13.05% 40T
Singrapur 1,011,340]  1E9T56T)  1,722033] 2756443 2684602 IT.04% 2.51%
Alemania 2.351,7800 2551266 2230G04] 2104875 2608, 544 2625 2.43%,
Japiin S08085] 1,144,620 023,020 1,619,650 2515606]  43.18% 2 35%,
Turguda 1,645485)  1,777,517] 1,263,030 1,450,858 2,076,587 R 1044
Demis Paises 16,148.245] 18,255,860] 14.624,084] 16,307,086 13.169, 2.97% 16.96%%
Mumdo 80,821,797 87,900,030] 78,320.396] 90.432658] 107.155792] 7.31% 1040.00%

Fuente: Centro de Comerdio Internacional, Trademap
Elaboracion: Direccion de Intelipencia Comercial e Inversiones, PRO ECUADCER

Principales paises exportadores de América Latinay el Caribe

En el siguiente grafico se muestra los principales exportadores de artesanias en los
paises de América Latina y el Caribe, teniendo en primer lugar México 42.18%, seguido
por Republica Dominicana 13.49% y Panama 11.10%.
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Principales exportadores de América Latina y E1 Caribe del Sector

Artesanias
Miles USD, % Participacion
201
Costa Rica Guaternala e (_h’E
- 30,790 Eewdor 30391 21466 L0071
Isls Virrenes 5 o 1639% 0.91%

i 1.14% _
Biritinicas Liog demas
71 W 58,956

4.10% 314%

Perd
B4.847
4.52%

Méxicn
792,389

et
Colombia 21

86,503
4.61%

Birasil
118,392
63

iblica Dominicana
253,499
13.49%

Fuenre: Cenrro de Comerdo Internacional, Trademap

Elaboracion: Direccidn de Intelipenda Comercial e Inversiones PRO ECUADOR

Recomendacion para la Junta Directiva:

Al evaluar el comportamiento del sector artesanal y las cifras de exportaciones
a nivel mundial. Seria consenso de la Junta, definir a qué mercado quisieran
llegar con las artesanias de CorpoAyapel, Nacional o Internacional

1.3.3.6 Impacto de la apertura econdmica en el sector artesanal colombiano

Con la apertura econdmica, la oferta tradicional del sector artesanal ha requerido asumir
el reto de desarrollar condiciones de competitividad necesarias para poder mantener o
ampliar su participacién en un mercado competido, con una oferta fuerte y creciente de
China y Taiwan, México, India, Indonesia, Tailandia y Africa, entre otros.

La crisis, originada por el choque entre una oferta tradicional estancada y las nuevas
demandas, ha enfrentado a la artesania colombiana al dilema de su desarrollo o
desaparicion, poniendo en riesgo la supervivencia de la mayoria de artesanos que aun
no han podido adaptar sus formas de produccién a las exigencias de productividad y
competitividad actuales.

Los principales problemas que enfrenta el sector y que afectan su competitividad son:
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Desconocimiento generalizado de la importancia socioeconémica y cultural del
sector artesanal en Colombia.

Deficiencias de calidad y falta de innovacion del producto.

Baja capacidad de respuesta a pedidos de volumen.

Debilidades en la conformacion de organizaciones de artesanos para la
produccion y la comercializacion de sus artesanias.

Abundancia de productos industriales similares a menor precio

Altos costos de manufactura.

En aras de aumentar la competitividad de los artesanos colombianos, se desarrollaron
diferentes proyectos a partir del 2010 para la promocion y el fomento del sector, la
asociatividad, la creacion de redes empresariales, la incorporacion y el desarrollo de
nuevas tecnologias, la innovacion y para el desarrollo de productos y la comercializacion.

Algunos de los proyectos mas destacados fueron:

1.

Implantacion de centros de desarrollo artesanal a nivel nacional.
Alianzas: Gobernaciones de Antioquia, Caldas, Risaralda, Narifio y Quindio.
Alcaldias de Pasto y Medellin, Camaras de Comercio de Pasto y Armenia,
Universidad Autonoma Latinoamericana, Corpoamazonia, Corporacién para el
Desarrollo de las Microempresas (Propais), Accion Social, Corporacién Autbnoma
Regional de Risaralda — CARDER, Fomipyme, Actuar Famiempresas, Fundacion
Vida y Futuro.
Actividades realizadas:

e Centro de Desarrollo Artesanal de Caldas
Centro de Desarrollo Artesanal de Risaralda
Centro de Desarrollo Artesanal de Quindio
Centro de Desarrollo Artesanal de Narifio
Centro de Desarrollo Artesanal Putumayo
Programa Nacional de Asesorias Puntuales

e Formacion y Cualificacion del sector artesano de Medellin
Divulgacion y cooperacion para el sector artesanal a nivel nacional e internacional.
Alianzas: Banco Agrario de Colombia, Finagro, Fundacion Santo Domingo,
Escuela de Artes y Oficios Santo Domingo, Lasalle College.
Actividades realizadas:

e Realizacién del Concurso Internacional de Disefio para la Artesania
Colombiana - Premio Traza Artesanal
Realizacion del reconocimiento Medalla a la Maestria Artesanal.
Campafia promocional y de divulgacion
Proyectos presentados por mas de USD $7.157.944
Aprobacion del proyecto por parte de la CAF “Fortalecimiento de los
procesos productivos para el oficio del tejido en lana y montaje de centros
de producciéon mixta en los municipios de Cumbal, Guachucal, Aldana,
Ipiales y Pupiales en el Departamento de Narifio”, por un monto de
US$267.375.
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Aprobacion e incorporacion del ofrecimiento de Artesanias de Colombia en
la propuesta que CHF presenté en el marco de la estrategia de cooperacion
internacional de USAID, donde CHF actuara como implementadora de las
iniciativas a ser trabajadas en el corredor de Montes de Maria, de acuerdo
con los términos de referencia RFA 514-09-000005 "Enhanced Livelihood
Initiative in Montes de Maria", para ser implementada en los municipios de
San Jacinto y Carmen de Bolivar en Bolivar, San Onofre y Ovejas en Sucre.
Aprobacién por parte de la Agencia de Cooperacion Internacional del Japon
(JICA) de la solicitud de Voluntario Senior para trabajar en la poblacion de
Raquira, Boyaca en el proyecto “Actualizacion en tecnologia en el oficio
artesanal de la ceramica y la alfareria de la comunidad artesanal del
municipio de Raquira, Boyaca Instruccion y trasferencia de tecnologia en
pastas y formulacién de arcillas, hornos de altas temperaturas, herramienta

y equipo”.

3. Implementacién del uso de los derechos de propiedad intelectual en las artesanias
emblematicas en Colombia
Actividades realizadas:

Sensibilizacion y Gestion

Capacitacion y Formacion

Estudio Técnico —Juridico

Proteccion Juridica

Promocién Comercial

Solicitud de registro para denominacion de origen para 12 comunidades a
nivel nacional.

4. Mejoramiento de la comercializacion de artesanias a nivel nacional e internacional
Actividades realizadas:

Realizacion de la segunda version de la Feria Expoartesano Medellin, en
Alianza con Plaza Mayor, y la vigésima version de Expoartesanias.
Semana Internacional de la Moda en Bogota

Reunidn internacional del grupo Egmont-UIAF en Cartagena

Participacion en la feria internacional Modaprima en Milan.

Participacion en dos macrorruedas internacionales de negocios, una para
productos de hogar y decoracién y otra para dotacion hotelera con
compradores de Estados Unidos.

Consolidacion del asocio con la Camara Colombo-Emiratos Arabes Unidos
para incursion en el mercado asiético.

Participacion como entidad de apoyo en la feria mundial ExpoShangai 2010
Desarrollo de dos programas de Formacion Exportadora para 90 artesanos
en los que se trataron temas relacionados con mercadeo, pasos claves para
la exportacion e investigacion de mercados.

Tratados de libre comercio
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Del espacio que gane la artesania nacional en los Tratados de Libre Comercio depende
en buena parte que los artesanos puedan tener productos con identidad, innovadores, y
competitivos en calidad y precio y con adecuada oferta en volumen.

Segun Cecilia Dugue Duque, gerente general de Artesanias de Colombia, entre los
sectores econdmicos que presentan significativos niveles de vulnerabilidad y que esperan
verse especialmente beneficiados con la firma del TLC con Estados Unidos, se
encuentran el agropecuario, las telecomunicaciones, los textiles y confecciones, los
temas de Propiedad Intelectual, los certificados de origen y el sector industrial. A este
altimo pertenece el subsector artesanal, que segun Duque, infortunadamente no cuenta
con nomenclatura diferenciada en las estadisticas nacionales, las cuales permitan
conocer la evolucion del sector al detalle.

Por su parte, Artesanias de Colombia insiste ante el Gobierno Nacional en la necesidad
de hacerle frente al TLC con la inclusion del sector en la Agenda Interna para la
Productividad y la Competitividad. Para cumplir con este objetivo, han estado trabajando
en la articulacion y desarrollo de doce cadenas productivas del sector artesanal teniendo
en cuenta aspectos como la preservacion y procesamiento de materias primas, acceso
directo a canales de distribucion, especializacion de mano de obra, gestion empresarial,
asociatividad, mercadeo y comercializaciéon, entre otras.

En la mesa de negociacion, uno de los puntos fundamentales es el de Propiedad
Intelectual. Al respecto, la Gerente de Artesanias de Colombia dijo que han estado
trabajando conjuntamente con el Ministerio de Comercio en el desarrollo de marcas de
certificacibn y marcas colectivas que permitan proteger los productos artesanales
colombianos.

En la negociacion del TLC es determinante manejar estandares de calidad muy altos y,
para algunos productos, precios muy por debajo de los actuales y volumen de produccion.
Para otros, se requiere ubicar nichos de mercado para productos exclusivos en Estados
Unidos.

Duque también insistié en que el éxito, segun ella, dependera en buena parte del apoyo
que el Estado le brinde al sector y, muy especialmente, de la mentalidad y actitud
empresarial que desarrollen los artesanos y apliquen al propésito de lograr productos
innovadores, competitivos en calidad y precio y con capacidad de oferta en volumen.

1.3.3.7 Retos y proyecciones del sector artesanal

Tendencias mundiales

La tendencia mundial de consumo de artesanias muestra la gran preferencia por
productos utiles, con disefio y el valor otorgado a la creatividad del artesano, y a los
materiales utilizados por el mismo.
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La mayoria de los articulos son utilizados como adornos en los hogares y en lugares de
recreacion, hoteles, entre otros. La historia de los productos asi como las técnicas
tradicionales utilizadas para su elaboracion son altamente valoradas.

Otros aspectos importantes son la innovacion y la exclusividad de los productos. Es
importante demostrar que se cumplen criterios de responsabilidad social y ambiental, a
través de sellos de certificacion internacional.

Proyecciones del sector en Colombia

Cecilia Dugue Duque, gerente general de Artesanias de Colombia, afirma que el sector
artesanal en Colombia es uno de los de mayor proyeccion internacional por tener
productos representativos de la cultura colombiana, los cuales se determinan, no solo por
su valor cultural sino por la calidad y alto grado de innovacién y diferenciacion.

Estas caracteristicas justifican la presencia de la artesania en los mercados
internacionales pese a presentar un volumen de produccion muy limitada.

En busca de potencializar la competitividad empresarial del sector, el ministerio de
hacienda colombiano otorgé 83,98 miles de millones de pesos colombianos del
presupuesto general de la nacion para el 2014, con lo cual se busca:

El fortalecimiento de las micro, pequefias y medianas empresas.
Mejoramiento de la competitividad del sector artesanal.
Fortalecimiento de la generacion de ingresos para grupos especiales.
Apoyo a la formalizacion empresarial.

Por otro lado, Artesanias de Colombia apunta al cumplimiento de los siguientes objetivos
entre el 2014 y 2018:

Liderar el fortalecimiento integral de la cadena productiva artesanal.

Articulacion entre la oferta y la demanda de artesanias.

Promocion, divulgacion y posicionamiento del sector artesanal.

Generacion de informacién y gestion del conocimiento sobre el sector artesanal.
Gestion de alianzas y consecucion de recursos.

Adicionalmente en el afio 2014 se inicia la ejecucion de dos proyectos: Proyecto de
ampliacién de cobertura demografica y geogréfica que pretende con una inversion de 60
mil millones para los préximos 4 afios, beneficiar a 50 mil artesanos de los 32
departamentos de Colombia; y el proyecto de “mejoramiento y generacion de
Oportunidades Comerciales para el Sector Artesanal Colombiano” en el cual se invertiran
un total de 2.300 millones de pesos en el afio 2014, buscando mejorar la calidad de vida
de los artesanos por medio del incremento de sus ventas.
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2 ESTRATEGIA: CORPOAYAPEL — REGALOS CORPORATIVOS.

2.1PRODUCTO

Los productos manejados por CorpoAyapel son articulos decorativos elaborados a mano
con fibras vegetales. Los materiales principales que componen los productos son: palma
de seje, varilla metalica, papel reciclado, cordel café y fique.

El producto es catalogado como un bien duradero y selectivo, que hace parte del mercado
industrial como prestacion de un servicio, proveyendo al sector con regalos corporativos
con alto disefio y calidad.

2.1.1 ASPECTOS ATRACTIVOS

Calidad y Sostenibilidad: Las materias primas naturales son moldeables,
resistentes y de una terminacion impecable, siguen la mega-tendencia de producto
ecolégico amigable con el medio ambiente.

Disefio: Son piezas inspiradas en las tendencias globales de decoracion,
elaboradas a mano con materia prima de la region.

Funcionalidad: Se destaca por dar valor agregado a la empresa que los compra al
posicionar su marca y dar un uso al consumidor como objeto clave en su
decoracion.

Sentido social: La trayectoria e historia de la comunidad de Ayapel, basada en
artesanos con condiciones de vida menos favorables, aportan a los productos una
razén de sery le dan a la comunidad un ejemplo de vida y un desarrollo sostenible
a mediano y largo plazo para los programas sociales de la fundacion.

2.1.2 CARACTERISTICAS DIFERENCIADORAS

Ventajas competitivas

Estilo de los productos: Mezcla apropiada entre funcionalidad del producto y
disefio del mismo.

Personalizacion masiva satisfaciendo las necesidades de cada uno de los clientes
institucionales, en aspectos como presentacion (tamafio - forma) y disefio del
producto.

Ventajas comparativas

Los productos pueden servir como complemento para la oferta de sus
competidores con el objetivo de presentar regalos mas cualificados.
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e Los productos son elaborados con palma de seje, materia prima patentada por
CorpoAyapel.

2.1.3 NECESIDADES DEL MERCADO

Empresas

e Amplio portafolio de productos con diferentes precios.
e Productos con enfoque social representativos del lugar de produccion
e Objetos exclusivos y diferenciados.

Usuario final

Producto hecho mano y exclusivo.

Calidad

Debe contar una historia

Amigable con el medio ambiente

El producto debera vincularse con el lugar donde fue producido.
Funcionalidad y diferenciacion

2.1.4 LINEA SUGERIDA DE PRODUCTOS

e Bandeja de pez

e Canasta redonda
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e Canasta cuadrada agarradera

45



2.2 MERCADO

Estrategia: Regalos corporativos

221

TENDENCIAS DEL MERCADO

Empresas sin importar el sector, buscan encantar a sus colaboradores y clientes,
diferenciarse y lograr que su marca sea recordada. En esta tarea, muchas de ellas ven
en el Branding Corporativo el camino para lograrlo. Dentro de esta estrategia, los regalos
corporativos han ido despertando cada vez mayor interés, ain mas, aquellos que estan
alineados a la megatendencia del consumidor ecolégico y con un enfoque social,
incluyendo en su elaboracion a madres cabezas de familia.

2.2.2

TAMANO DEL MERCADO

12.022 empresas

2.2.3

SEGMENTACION

Tamafio de la empresa: Inicialmente mediana (Entre 51 y 250 trabajadores).
Sector: Privado y publico. Predominan las empresas de construccion, turismo y
bancarias (acciones, seguros, inversiones).

Antigiiedad: Superior a un afio en el mercado.

Ubicacion: Ciudades principales de Colombia (Bogota, Medellin, Cali vy
Barranquilla).

Criterios de compra: Empresas que buscan generar valor en las relaciones con
sus colaboradores (stakeholders), regalando articulos afines a su filosofia y
valores corporativos. Agencias de publicidad contratadas para tal efecto.

Tamafio del pedido: Compra promedio de 100 y 300 unidades (regalos).

Similitud comprador-vendedor: Se atenderdn empresas cuyo personal y valores
sean afines con los de CorpoAyapel.

PUBLICO OBJETIVO

Personal que labora principalmente en las areas de compras, mercadeo, gestion
humana y comunicaciones. En las agencias son los ejecutivos de cuenta.
Sexo: Mujeres 80% - Hombres 20%.
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e Edades: Entre los 20 y los 50 afios.
e Estudios: Tecndlogo, técnico, universitario.

2.2.5 PARTICIPANTES DEL PROCESO DE COMPRA

¢ Iniciador: Personal que labora principalmente en las areas de compras, mercadeo,
gestion humana y comunicaciones. En las agencias son los ejecutivos de cuenta.

¢ Influenciador: Personal de rangos medios y bajos de las areas anteriormente
mencionadas.

e Aprobador: Gerentes o jefes de las &reas mencionadas comprador: por lo general
son los mismos iniciadores.

2.2.6 USUARIO FINAL

e Mejores Clientes - Empleados - Socios - Accionistas.
e Sexo: Mujeres 60% - Hombres 40%.
e Edad: Mayores a los 25 afios.

Comercio exterior

Subpartida arancelaria: 460210 - Articulos de cesteria obtenidos directamente o en su
forma, con materias vegetales trenzables

Exportaciones
La informacion no esta disponible en Proexport.

Importaciones

Pais 2011 2012 2013
Republica checa 6.796,54 6.818,79 6.570,48
Ucrania 1.947,25 2.064,30 2.488,57
Emiratos arabes unidos 6.824,00 5.739,00 2.213,00
Kuwait 1.950,71 1.758,08 356,35
Marruecos 335,54 310,52 295,64
Honduras 99,69 138,27 104,61
Antillas holandesas 60,78 105,48 94,93
Qatar 1.321,00 446,75 85,00
Venezuela 255,94 326,28 78,36
Filipinas 89,56 66,57 70,53
Otros 122,28 165,32 72,11
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Total 19.803,29 17.939,36 12.429,58

Cifras en miles de délares. Fuente: Proexport

IMPORTACIONES SUBPARTIDA 460210
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llustracion 2 Importaciones subpartida 460210. Fuente Proexport

PARTICIPACION DE IMPORTACIONES POR PAIS
ANO 2013
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llustracion 3 Participacion de importaciones por pais afio 2013. Fuente Proexport
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Competidor: Corpaul

El negocio de Corpaul Promocionales estéd dedicado a la comercializacién de productos
publicitarios, impresos y regalos corporativos.

En la definicion del portafolio interactian la investigacion del mercado, el disefio de piezas
y el control riguroso de la fabricacion de los productos para poder ofertar finalmente un
portafolio amplio que resuelva los requerimientos de sus clientes, de posicionamiento de
marca y de la efectiva atencién a sus necesidades de relaciones publicas para toda
temporada.

Incluye:

e Asesoria del tipo de producto que resuelva su necesidad

« Presentacion de artes para aprobacion antes de produccion
e Propuestas de disefo para productos exclusivos

e Produccion de productos impresos y artesanales

« Entrega a domicilio nacional

Anélisis de clientes

A través del modelo de competitividad planteado por Michael Porter, en su teoria del
“Diamante”, se determinaran los factores de produccién, industrias de apoyo, clientes y
estrategias, que permitan conocer si realmente las artesanias se reaccionan y compiten
por ganar mercado internacional siendo mas competitivos.

« Si sacamos la demanda encontraremos las condiciones de las demandas, alli se
deben encontrar clientes informados y exigentes, la empresa debe examinar las
necesidades de los clientes segmentadas y especializadas.

« La diferenciacion de artesanias colombianas que son las que nos identificamos
mas podemos interpretar qué posibilidades hay de aumento de precio
dependiendo de la diferenciacion de Ayapel como es la identidad de cada producto
Unico en su realizacion.

o Siuna empresa ofrece un producto o un servicio verdaderamente valorado por los
posibles clientes, la empresa lograra diferenciarse de sus competidores.

« Esta estrategia obtendria mayor fidelidad por parte de los clientes, pues de esta
manera los clientes pagaran mas por un producto en este caso los de Ayapel, y
no los de la competencia, que seguramente seran mas baratos.

e La capacidad de satisfacer las necesidades y expectativas de los clientes en su
Mercado Objetivo, de acuerdo a su promesa de valor fue creada

e Las ventas son realizadas en el punto de venta, la mayoria de los locales no
cuentan con un nombre o una marca registrada que los diferencie de los demas,
lo cual impide que los clientes asocien el producto a un artesano en particular .Es
agui donde la empresa debe concentrar sus esfuerzos y especializarse en una
gama de productos, de mercados especificos. Esta estrategia esta enfocada en

49



atender las necesidades de un grupo reducido de clientes con necesidades
especificas y haciéndolo mas eficientemente que sus competidores.

Las empresas compran sus regalos en las diferentes temporadas como:

Dia del padre

Dia de la madre
Aniversarios
Navidad, entre otros

Andlisis de proveedor

Los proveedores son en su mayoria artesanos locales de cada region, esto favorece el
comercio.

En casi todos los casos no se ofrece asesoria por parte de los proveedores, acerca de la
utilizacién del precio y el mercado existente como es Distrihogar.

Los proveedores forman parte de las industrias, con ellos se debe tener una relacién
estable de trabajo, lo cual es primordial porque puede permitir el acceso a los insumos
de manera r4pida y en ciertas ocasiones obtener descuentos en el costo y adn algo mas
importante, tener acceso a informacion e innovaciones en los insumos.

Un modelo de compras viable para CorpoAyapel estd basado en las siguientes
cotizaciones de materias primas utilizadas en la elaboracion de sus productos:

Varilla metalica

Hilo de color que requiera cliente

Racimo palma de seje

Empaques

Proveedores de materias primas complementarias

La materia primas de la palma de seje es suministrado por plantaciones de la region
de Cordoba, donde se paga al campesino $6,000 pesos por la recoleccion del racimo.
Los productos méas vendidos se consumen hasta dos de estos racimos.

La varilla metélica tiene una longitud de 6m y con 3m de varilla puede elaborar la
artesania mas grande dentro del catalogo de productos.

Descripcién de la varilla

: . fs fy  VarillaDiametro Diametro Area Peso Perimetro
Resistencia 2 2 o : 5
kg/cmskg/cm# N enin. enmm cm? kg/ml cm
Sencilla 1265 2530 2.00 Ya 6.35 0.32 0.250 2.00
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Proveedor Cant. X Precio Unitario (IVA Precio Unitario.

Mayor incluido) Dto. (IVA
incluido)
Ferreteria Samir 12 $3,900 $3,221
+57 (5) 3717800
Materiales Marsal 12 $3,600 $3,100
+57 (4) 7705076
Descripcion del hilo
Hilo Terlenca N° 9
Proveedor Cant. Precio Uni. (IVA Precio Uni. Dto.
por incluido) (IVA incluido)
Mayor
La Reina 100g $4,300 $4,300
+57 (4) 5122348
Bombay 100g $2,900 $2,900

+57 (4) 5146500

Sustitutos

Tenemos gran cantidad de sustitutos de empresas corporativas y fundaciones que existe
a nivel nacional.

La ventaja de CorpoAyapel es un producto diferenciado, personalizado y de alta calidad.

2.3COMPETENCIA

2.3.1 MATRIZ CUALITATIVA

CorpoAyapel
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Producto

Productos elaborados con fibra natural del coco.

Son unicos y de alta calidad, cada uno cuenta una historia.

Son fabricados a mano por artesanos de la ciénaga de Ayapel.

Se aplican 2 o 3 de las Ultimas tendencias mundiales en
decoracién, adaptables al mercado local.

El producto con posibilidad de personalizacion corporativa de la
institucion que realiza el pedido.

Producto decorativo funcional y con disefio.

Mercado

El mercado objetivo sera el mercado Institucional.

Se centra en pymes y grandes empresas, hoteles que quieran dar
un detalle Unico a sus colaboradores o quieran decorar sus
establecimiento.

Apoyan la responsabilidad social para recibir a cambio beneficios
tributarios.

Consumidor

Colaboradores (stakeholders) de las instituciones corporativas.
Personas que valoran las cosas Unicas y hechas a mano.

Corpaul (Wishful)

Producto

Productos elaborados masivamente en manufacturas.
Productos publicitarios, impresos y regalos corporativos.

No son diferenciados.

Lideres en Colombia de tarjetas de navidad.

Tarjetas toda ocasion.

Calendarios de obras artisticas no propias.

Regalos para atender compromisos sociales y empresariales.
No esta referenciado los que elaboran el producto.

Manejan bonos de donacién para ayudar a pacientes de escasos
recursos.

Precios oscila en rangos desde $4.000 a $100.000 COP

Mercadeo

Mercado es el corporativo.

Van a ferias artesanales para darse a conocer como marca.
Maneja beneficios tributarios para empresas que compren a la
corporacion.

Confianza del mercado.

Alta

Empresa mediana

Consumidor

Empresas que ayuden a la fundacion.

Colaboradores (stakeholders) de las instituciones corporativas.
Publico que trabaje en oficina.

Consumidor que tenga capacidad econémica media-alta.
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Korea craft & design
(Wishful)

Productos artesanales de alta calidad hecho por artesanos
coreanos.
Cada uno representa parte de las subculturas coreanas.

PEellEE Producto de alta calidad.

Producto con disefio.

Certificado ambiental

Exclusivo, sector socioecondmico alto.
Mercado

Empresa grande

Consumidor

Gusto por el arte y productos Unicos.

De mis manos
Competidor regional

Producto

Productos elaborados por microempresarias.

Catélogo diverso, diferentes categorias, alimentos, articulos de
decoracion y hogar, productos infantiles, bisuteria y joyeria,
accesorios, cosmeticos y cuero y marroquineria.

Materias primas diversas, no se certifica la procedencia.

Mercado

Mercado no esta articulado.

Depende del mercado que cada microempresaria tiene.

Los puntos de venta esta localizados estratégicamente. Por
ejemplo en el

Aeropuerto Olaya Herrera para viajeros que quieran suvenir
Empresa mediana

Consumidor

Gusto por el arte y productos Unicos.

Galeria Artesanal de Colombia
Competidor pais

Producto

Productos elaborados por diferentes artesanos de Colombia,
seleccionados por la administracion de la galeria.

Poseen categorias de ropa y accesorios, decoracion, articulos de
oficina, manjares tipicos, mesa y cocina, musica y juegos.
Ofrecen productos exclusivos y con disefio.
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El material de los productos de decoracion es fique. Los productos
de decoracién son jarrones, centros de mesa, casas tipicas de
pared, estatuas precolombinas e imitacion Fernando Botero.
Utilizacion técnica del tamo y cesteria en fique de guacamayas

Mercado

Mercado centrado en su mayoria por turistas que visitan las sedes
del museo del oro en la ciudad de Bogota.

Se dedica a convocar artesanos de alta calidad para exponer en
sus tiendas los productos.

Empresa mediana

Consumidor

Gusto por el arte colombiano, mira la exclusividad y no escatima en
pagar mas por el articulo.

Busca reconocimiento al ser propietario de una pieza elaborada a
mano.

Tiene capacidad adquisitiva para redirigir sus gastos a un deseo.

Artesanias de Colombia
Pareto

Producto

Productos artesanales hechos en Colombia.
Elaborados por tribus y comunidades colombianas.
Utilizan los recursos naturales que estan a su alcance.
Precios oscilan en rangos de $60.000 a $300.000 COP

Mercado

Mercado nacional e internacional.

Ferias artesanales.

Puntos de venta propios de Artesanias de Colombia.
Mercado corporativo

Empresa grande

Consumidor

Consumidor que le gusta la exclusividad, lo hecho a mano y lo
colombiano.
Colaboradores (stakeholders) de las instituciones
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2.3.2 MATRIZ CUANTITATIVA

CorpoAyapel

Corpaul Promocionales

Artesanias de Colombia

e Entidad sin animo de
lucro.

e Pertenece al
solidario

e 11 afos de fundada

sector

Caracteristicas

Entidad sin animo de lucro

Comercializacion de
productos publicitarios,
impresos y regalos
corporativos.

Pertenece al sector solidario.
Produccion de productos
impresos y artesanales.
Propuestas de disefio para
productos exclusivos.
Disefios  novedosos en
articulos funcionales.
Productos importados.

40 afios en el mercado
nacional.

Empresa de economia mixta.
Impulsa la comercializacién
de las artesanias colombiana.
Sus producto se destacan por

con disefio, originalidad vy
calidad.
Pertenece al sector artesanal.
50 afios en el mercado
nacional.
Busca incrementar la
participacién de los artesanos
en el sector productivo
nacional.

Ventas 2013 $100.000.000

$561.800.000

$1'855.000.000. El 51% de
este valor a través del canal
institucional.

El 64% de sus exportaciones
son para Estados Unidos.

Crecimiento

Informaciéon no encontrada

30%

46% en general y 36% en el
canal institucional

Unidades
vendidas en 2013

Informaciéon no encontrada

Informacién no encontrada

49.300
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Participacion en

Informacién no encontrada

Informacién no encontrada

Informacién no encontrada

el sector
e Rango de  precios:|e Rango de precios: $3.460 - Rango 1: $965.000- $300.000
$107.076 - $11.340 $25.200 Rango 2: $245.600 - $100.000
e Canastas caperuza|e Bolsas $3.360 Rango 3: $990.000 - $50.000
$58.716 e Cajas de Vino | Rango 4: Menos de $50.000
e Canasta pequefia|  $33.600 e El 80% de las ventas se
$33.516 e Basculas $25.200 hacen el rango 4.
i e Centro de mesa pequefio |e Agendas $10.080 e Sus lineas de producto son:
Portafolio 'y $20.916 e Bandeja de oficina $16.800 o La ceramica
precios e Centro de mesa grande|e Cartucheras $3.360 o Fibras vegetales
$67.116 e Llaveros $4.704 o Cuero
e Bandeja $107.076 e Agendas $3.024 mas de o Madera
e Individuales $11.340 c/u 1.000 unidades o Vidrio
o Textiles
o Metales
o Joyeria
Bestsellers Canasta pequeiia en fique Bandeja de oficina Informacioén no encontrada
ggé'(t:'g:n?g Informacion no encontrada 3888 g ﬁqggglg% Informacioén no encontrada
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Comercializacion

A través de terceros:
Distrihogar Oviedo

7 tiendas ubicados en los
almacenes Exito de
Colombia, Poblado y
Envigado; también en los
centros comerciales Oviedo,
Unicentro, Puerta del Norte y
en Viva Laureles, en
temporadas altas, cuenta
con asesores comerciales
gue vistan las diferentes
empresas.

Exportaciones

Domicilios a nivel nacional.
e-commerce

6 puntos de venta a nivel
nacional. Uno de ellos al
norte de Bogota y otro en la
ciudad vieja en Cartagena.
Exportaciones

Ventas institucionales
Ventas a almacenes de
cadena

Ventas en ferias y eventos:
Expoartesanias,
Expoartesano, bienal de
disefio para la artesania,
maestria artesanal.
e-commerce

Promocioén

e Sitio web, Facebook,
Twitter, Youtube.
e Participacion a ferias

como: Expoartesanias.

Linea gratuita,
catalogos impresos

pagina web,

Participacion a ferias como:
Expoartesanias

Sitio web, catalogos
impresos y digitales.

Pautas en radio, prensa,
televisidn, cine y medios
impresos

Facebook, Youtube, Twitter,
Flickr, Pinterest, Linkedin,
Google+
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Analisis cuantitativo

Ventas 2013: Corpaul y Artesanias de Colombia no son comparables con CorpoAyapel,
dado que su facturacion esta muy por encima de esta Ultima. La razén: Trayectoria de
mas de 40 afios en el mercado y respaldo financiero de empresas y gobierno.

Crecimiento: El canal institucional esta creciendo en promedio un 30% anual, lo cual
evidencia una gran oportunidad para competir en este negocio.

Participacion en el sector: No es un indicador facil de establecer dado que ni las ventas
corporativas ni las artesanales estan definidas en los informes econdémicos. No obstante,
Artesanias de Colombia es el lider en el sector artesanal, por ser un gremio con mas de
1.000 artesanos afiliados y un musculo econémico avalado por el gobierno colombiano.

Precios: El rango de precios de las 3 instituciones es variable, encontrando productos
desde los $3.460 hasta los $965.000. Dentro de este rango se encuentran productos
promocionales importados de China con bajo valor agregado, en contraste se encuentran
productos artesanales hechos a mano y altamente diferenciados. Los productos estan
segmentados de acuerdo al canal de comercializacion y las necesidades del cliente.

Comercializacion: Las 3 instituciones cuentan con ventas al por menor en almacenes
por departamento y/o en tiendas propias. También tienen el formato de ventas
institucionales/corporativas y finalmente Corpaul y Artesanias de Colombia tienen activos
el e-commerce y las exportaciones. Al contar con estos canales, es claro que las ventas
de estas instituciones son mas altas y representativas que las de CorpoAyapel.

Estrategia, estructuray rivalidad

Més del 80% son artesanias expedidas por fundaciones.

Estructura tradicionalista.

Baja capacidad administrativa.

Soélo algunas empresas operan con un plan de accién

Las estrategias son a corto plazo.

El objetivo es sobrevivir sin ampliar la empresa.

La mayor parte de los productores locales compite por no perder ventas.

La mayor parte de los empleados responde a la demanda en lugar de buscar otros
compradores.

El sector no cuenta con estrategias de competitividad.

e Rivalidad entre los artesanos y fundaciones que se desempefian en lo mismo
“artesanias”

2.3.3 ANALISIS COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA
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Dada las matrices de competidores de competencia establecidas tanto cualitativa como
cuantitativamente a nivel pais y region de CorpoAyapel, se puede ver que el nuevo
enfoque de la empresa para la venta institucional de sus productos artesanales tiene
competencias indirectas establecidas. Cualquier evento en una fecha especial puede
llegar a competir indirectamente con los regalos que dan las empresas a sus
colaboradores.

La competencia inmediata en cuanto a empresas que puedan proveer regalos
corporativos es Corpaul, ésta es una de las empresas mas fuertes que maneja gran parte
de la region donde se mueve CorpoAyapel y es reconocida en el sector de productos
institucionales.

En este momento CorpoAyapel no cuenta con una competencia directa a nivel
institucional, es decir que comercialice artesanias exclusivas de alta calidad para el
mercado industrial. Esta es una oportunidad de construir un océano azul basado en una
segmentacion exclusiva del mercado objetivo dentro de las organizaciones, tanto el
usuario final como el comprador son personas que valoran la exclusividad, ven en las
artesanias la oportunidad de darle un valor agregado a la marca, salir del paradigma de
los productos promocionales tradicionales y ofrecerle a los colaboradores mas valiosos
de la empresa una alternativa Unica y funcional.

De las grandes ventajas que tiene CorpoAyapel frente a su competencia directa

e indirecta es el
segmento del mercado industrial al que va dirigido. La exclusividad y personalizacion de
las artesanias hace que en el mercado tengan un alcance hacia los colaboradores
(stakeholders) mas importantes en las empresas, logrando asi un reconocimiento y un
posicionamiento de la marca.

Una desventaja que dependiendo como sea abordada podria convertirse en un punto a
favor, es que la fundacién adn no es reconocida y requiere del posicionamiento como
proveedora de regalos corporativos en los diferentes sectores econémicos del pais.

2.4PRECIO

Para CorpoAyapel la estructura de precios propuesta es:

Categoria: Articulos decorativos para el hogar y para oficina

Productos: Cestas y bandejas

2.4.1 PRECIO PROMEDIO
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Basados en los precios promedio de los competidores directos de CorpoAyapel se tiene
los siguientes rangos:

Rangos $2.520 a $33.600 sin IVA, estos productos pueden ser desde un boligrafo,
envases de vino, sombrillas y mucho més, se puede hacer pedidos desde 50 unidades si
son marcados con el logo corporativo hasta 200.

Clasificarlos por categorias, para que asi desde un comprador de Retail hasta un
Catdlogo de Venta Directa, entiendan, como y donde podria ir el producto de
CorpoAyapel.

Esto me facilita ademas la comparacion con los productos actuales de la Corporacion, y
devolverme en la cadena de valor hasta el costo.

Cuando puedo comparar costos de un mismo escenario puedo saber de mi
competitividad frente al uso de recursos y a su aplicabilidad.

2.4.2 SISTEMA DE FIJACION DE PRECIOS

La fijacion de precios fue basada en unos costos fijos y variables de produccion y
distribucion, adicionalmente de las actividades propuestas a partir de la estrategia de
regalos corporativos.

Produccion por lote: 300 unidades

Costo produccion por unidad (CP): $4.089
Costo estrategia mercadeo por unidad: $6.237
Logistica: 4% del CP - $164

Margen: En promedio 30% - $7.228

IVA: 16% - $2.835

Precio de venta con IVA: $20,551

Escala de descuentos:

Entre 50 y 99: 5%

Entre 100y 199: 7%

De 200 en adelante: 10%

Forma de pago:

3% de descuento adicional por pago en efectivo.
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2.5DISTRIBUCION

2.5.1 CANAL

Usuario Final o
Jefe de Mercadeo

CorpoAyapel

Detallistas | @:>

*Tiendas y Ventas
Institucionales

«Consumidor
«Cliente Mercadeo

e Artesanos
entregan las
artesanias

El canal a manejar serd un canal directo, es decir sin intermediario. Los productos
artesanales se transportaran desde Ayapel (fabricante) al consumidor final o cliente de
mercadeo.

Los tres canales directos a manejar para CorpoAyapel son:

e Usuario final
e Tiendas
e Ventas institucionales

Artesanos — minoristas — consumidores:

Es el canal mas visible para el consumidor final pues la idea es que el producto de
CorpoAyapel tenga una exclusividad y que las compras de gran volumen sean hacia el
mercado corporativo. El sistema distribuird a tiendas especializadas y al sector industrial.

La distribucion-comercializacién de los productos sera pasiva, esto conlleva a tener las
siguientes ventajas y desventajas:

Ventajas:

Riesgos minimos a lo largo del proceso

Baja implicacion

Bajo nivel de recursos requeridos

Modificaciones minimas y sencillas en la presentacion del producto
Vélida para mercados poco importantes para la empresa

Desventajas:

¢ No se adquiere experiencia en exportacion
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e No se adquiere experiencia en el mercado
¢ No se adquiere informacion de los consumidores finales
¢ No se controlan variables como: precio, distribucion, formas de comunicacion.

Nivel de implicacion:

Modificaciones sencillas del producto de CorpoAyapel, el empaque y etiqueta siguiendo
las instrucciones del comprador

Proporcionar algun soporte al intermediario: certificados de origen, certificados de
calidad, material promocional, etc.

También hay otros sistemas de distribucion que se podrian contemplar para entregar el
producto a los compradores:

1. Tradings
e Empresas con capacidad comercial propia, que compran y venden por su cuenta.
e Resuelven los tramites
e Empresas de gestion de exportaciones
e Se encargan de comercializar, en un determinado pais, productos
complementarios
2. Piggy back
e Acuerdos con la red de comercializacion propia en uno o varios mercados
e Venta por correspondencia
e Las ventas se realizan a través del catalogo enviado directamente por correo,
depositado en el buzén o a través de anuncios en prensa. Es un sistema cuya
implantacion esta resultando dificil en paises como Espafia y que utilizan
principalmente las empresas multinacionales. Las posibilidades de este canal de
distribuciéon se han visto reducidas con la implantacién del canal de comercio
electrénico e-commerce.

2.5.2 SISTEMA DE DISTRIBUCION DEL CANAL

Actualmente, el proceso de distribucion se realiza por medio de la fundacion
CorpoAyapel, ésta se encarga de llevar los productos a los puntos de venta de
Distrihogar.

Con la promesa de valor se abrira la distribucion de productos a un canal institucional,
para esto mejorariamos el sistema de distribucion. Este comprende las actividades de
expedicion y distribucion de los productos terminados a los distintos mercados,
constituyendo un nexo entre las funciones de produccion y de comercializacion.

El sistema de almacenamiento estd contemplado directamente por la fundacion, el
inventario que se tendria estaria comprometido para una fecha especial en la
organizacion definida como plaza, donde se trabajard con empresas reconocidas y
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grandes, y los colaboradores o mercado objetivo para la entrega de los detalles sea de
alto valor dentro la organizacion.

La forma para dar a conocer la marca y los productos mejoraria al abrir el canal virtual,
ahi se podria mostrar el portafolio de productos, facilitAndole a los compradores poder
realizar un contacto directo a través del sitio web.

Proceso de capacitacion para la fabricacion

La capacitacion que tienen los artesanos en la fabricacion de los productos artesanales,
esta comprendida en tres ciclos al afio, en cada uno de los ciclos se evaltan nuevas
técnicas y disefios de acuerdo a la tendencia de decoracién en cada periodo.

Las capacitaciones son dictadas por profesionales voluntarios del area disefio de
producto.

2.5.3 PRESENTACION DEL PRODUCTO DE ACUERDO AL CANAL DE
DISTRIBUCION

Dada la naturaleza del producto se distribuird directamente a los usuarios industriales.
Por lo anterior se tendrd una fuerza de ventas y un servicio completo para antes y
después de la compra.

Para conservar el producto correctamente durante su distribucion directa al por mayor,
se tiene pensado un empaque que seria como el envase del producto con el que se
entrega al cliente y usuario final. Y para el momento de su transporte a través del canal
se requiere un embalaje que dependiendo de la artesania se manejaran tamafos de lotes
diferentes.

Empaque: Caja de regalo en cartdn linea kraft con cierre armado a los lados, cada caja
tendra logo del cliente. Medidas alto 25 cm, ancho 25 cm y largo 25 cm.
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Embalaje: Caja de cartdn troquelada cuatro tapas, marcadas con numero de lote, y
simbologia de muy fragil, reciclable, sensible a la humedad y este lado arriba. El carton
debe tener resistencia de onda tipo C, Altura Flauta de 4.0 mm. Cada lote debe tener
fecha de fabricacion. Alto 100 cm ancho 100 cm largo 100 cm, capacidad de 64
empaques. Esta forma de embalaje cumple las funciones de contener, proteger,
conservar y facilitar el almacenamiento y distribucion.

Etiqueta: Logo de la marca “Palma de seje”, frase “Elaborada por Carmen Moreno solo
para ti”, descripcion materiales principales y origen del producto.

Tamafo de lote: 64 unidades

Se debe organizar los tiempos de distribucién dependiendo de la estacionalidad por
fechas comerciales.

Para solucionar el tema de surtido y de forma que se pueda anticipar a los competidores
se deberéa tener despacho de mercancia hasta con 45 dias de antelacion a las fechas
comerciales presentadas, asi los tiempos de espera del canal seradn cercanos a cero.
Logrando asi, implementar un sistema de distribucion justo-a-tiempo que permita reducir
el almacenamiento de los productos debido a la alta rotacion. EI mercadeo directo
aumentara aun mas la conveniencia de espacio.

Calendario de fechas comerciales para produccion CorpoAyapel Fenalco 2014:

e Enero

1 Afio Nuevo
e Febrero

14 Dia de San Valentin
e Marzo

1 Dia del Contador
8 Dia Internacional de la Mujer
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14 Dia Nacional del Trabajador de Construccion
e Abril
26 Dia de la Secretaria
e Mayo
11 Dia de la Madre
e Junio
15 Dia del Padre
e Septiembre
20 Dia del Amor y la Amistad
27 Dia del Turismo
28 Dia del Vendedor
e Octubre
27 Dia del Arquitecto
e Diciembre
16 Dia del Aguinaldo
25 Navidad

2.5.4 DESCRIPCION DE MEDIOS DE TRANSPORTE Y REPARTICION DEL
PRODUCTO

El medio de transporte definido para los lotes de productos desde Ayapel a Medellin sera
terrestre. La empresa que se encargara del transporte debera contar con garantias de
tiempos en la recoleccion y la entrega, adicionalmente, adicionalmente la mercancia
debera tener seguro contra robo, pérdidas, demoras y averias. La empresa
transportadora pondra a disposicion el sistema de tracking de mercancia atado al sistema
satelital de rastreo.

El transporte sera directo de fabrica a cliente (punto de entrega) no habra paso a otro
transportador para la distribucién en zona urbana.

Cotizacion TCC

Pais de Origen:  Colombia Valor Mercancia:  COP$ 364.160
Poblacion/  CORDOBA/ Tipo de Envio: Paguete mayor a 5 Kilos
C'Ug"?‘d de  AYAPEL Flete de Manejo:  COP$ 5.250

rigen. valor Envio: COP$58.150

Pais de  Colombia
Destino:

Poblacion/  ANTIOQUIA/
Ciudad de MEDELLIN
Destino:

Cotizacién Coordinadora

Coordinadora no viaja de Ayapel a Medellin, solo tiene ruta de Medellin-Ayapel.
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Cotizacion Coonorte

Pais de Origen:  Colombia Valor Mercancia: COP$ 364.160
Poblacion/ CORDOBA/ Tipo de Envio:  Paquete mayor a 5 Kilos
Ciudad de  AYAPEL Valor Envio: COP$50.000

Origen:

Pais de  Colombia
Destino:

Poblacién/  ANTIOQUIA/
Ciudad de MEDELLIN
Destino:

2.6IMAGEN CORPORATIVA

2.6.1 COMUNICACION DE LA MARCA

Dar a conocer el producto por su exclusividad e innovacién al target de mercado, Dar a
conocer un producto con una historia social detrds de él comunicandolo efectiva y
asertivamente. Logrando desarrollo sostenible para la misma comunidad que generen en
el consumidor exclusividad, lujo, disefio, Unico para el cliente que lo va a adquirir.

Aparte de estas caracteristicas, el producto es apto para diferentes momentos:
reconocimientos a empleados, cumpleafios, anchetas con productos exclusivos.

2.6.2 OBJETIVO DEL MERCADEO Y LA COMUNICACION

El objetivo de este estudio es poder desarrollar un plan de mercadeo que permita
estandarizar y definir los productos que son mas viables para la fundacion, enfatizando
en la imagen corporativa y en un nuevo canal de distribucién (canal corporativo).

Aprovecharemos el sector corporativo nacional concentrado entre pymes y grandes
empresas que quieran satisfacer la necesidad de tener un detalle Unico con sus
proveedores, clientes y empleados en temporadas especiales. Para esto se revisara con
el grupo de disefiadores voluntarios dos o tres productos que estén como ultima
tendencia en almacenes de decoracion de Estados Unidos y que puedan ser introducidos
al mercado local, para asi, utilizar las tres capacitaciones anuales que tienen el grupo de
artesanos de Ayapel y ensefarles como hacer dichos productos con la materia prima que
se utiliza en la region.

Se quiere romper el paradigma para que la venta de artesanias sea por calidad y gusto,
no por lastima o pesar, que los productos despierten exclusividad y funcionalidad, al tener
el producto en sus manos sienta una artesania de innovacion y lujo.
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2.6.3 NOMBRE

El nombre que tendria la marca debe representar las raices, debe ser autéctono,
representar exclusividad y elegancia.

2.6.4 ELEMENTOS DEL LOGO

El logo actual representa la materia prima de los productos artesanales. La tipografica es
continua, cursiva y ascendente.

e Yl

2.6.5 COLORES

Los colores a utilizar son la gama de los tonos calidos, tierra marrén. Se podria utilizar
el tono vinotinto para hacer contraste y denotar elegancia.

2.6.6 IMAGENES DE REFERENCIA

A continuacion se buscaron referentes de logos que pueden de manera individual o en
conjunto mostrar los valores de la marca.
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artesanias
de colombia

marca nuestra identidad

»

By

Recomendacién para la Junta Directiva:

La imagen corporativa debe ser diferente a la de CorpoAyapel por el segmento
a donde se quiere llegar y lo que quiere representar la marca de los productos,
se recomienda realizar un brief para identificar el proceso de naming y creacion
de la marca con alguien calificado agencia o profesional con experiencia.

2.7PUBLICIDAD — PROMOCION
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2.7.1 MEDIOS TRADICIONALES

A continuacién se mencionan algunas recomendaciones para la publicidad y promocion
de las artesanias CorpoAyapel en el canal corporativo:

e Alianzas con empresas del sector corporativo que ofrezcan productos
complementarios al de CorpoAyapel (Vinos, confiteria artesanal, amenities de alta
gama, lenceria para el hogar, entre otros) con el objetivo de cautivar a los clientes
con alternativas de regalo mas cualificados y atractivos para sus publicos.

e Pauta en revistas especializadas en amenities y decoracion para el sector hotelero
y gastronémico, con el &nimo de ser la opcidbn mas afin al ambiente y decoracion
de su establecimiento.

e Material impreso: Brochure en papel tipo Kimberly con referencias disponibles y
escala de precios. Disponible para eventos y como herramienta para la venta
consultiva.

e Material digital: Brochure con referencias disponibles y presentacion de
CorpoAyapel y su marca exclusiva de artesanias.

e Eventos de regalos corporativos para construir y afianzar las relaciones con los
clientes del canal.

Propuesta:

CorpoAyapel participara con un stand donde se podran mostrar cada uno de los disefios
artesanales, en el cual también estaran dos artesanos realizando diferentes productos
para que los asistentes disfruten de la actividad de una forma vivencial que los cautive y
los lleve a la compra.

Se requieren diferentes materiales para ser entregados a los asistentes: tarjetas de
presentacion, brochure, escarapelas y camisetas con el logo de CorpoAyapel, éste ultimo
sera implementado para la correcta y facil identificaciéon del equipo de trabajo.

Para lograr la atencién de los participantes e invitarlos a visitar el stand de CorpoAyapel,
se tendran 2 personas a la entrada del sitio del evento, portando la camiseta de
CorpoAyapel y entregando una manilla que dice: “Te invitamos a trenzar historias”

En el stand estaran permanentemente las directoras de CorpoAyapel y las coordinadoras
del evento recibiendo las personas y brindandoles informacién, éstas tendran presente
recopilar los datos de cada empresa y persona a cargo de las compras para obtener una
base de datos que permita la captacion y segmentacién de futuros clientes.

Ejemplo: Evento Gift Show

Objetivo: Crear una experiencia vivencial que permita el reconocimiento de
CorpoAyapel, incrementar sus ventas y crear una base de datos interesante para
fortalecer el mercadeo de los diferentes productos.

Fecha del evento: Septiembre

Perfil de los visitantes: Jefes de recurso humano de las diferentes empresas de
Medellin, encargados de compras de regalos corporativos para las compafiias.

Numero de expositores: 85, entre los cuales se promueven alrededor de 1.500
productos
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Asistentes: 1.600 en promedio

Presupuesto:
CorpoAyapel
ABIERTO AL PUBLICO
TOTAL DIAS 2 dias
LUGAR CC. El Tesoro PARTICIPANTES ESTIMADOS 300
PRESUPUESTO
Valor
Concepto Cantidad Unidad Valor total
COSTOS
Brochure 500 $1.000 $500.000
Disefio de tarjetas 500 $675 $337.500
Impresién de tarjeta de presentacién 1 $150.000 $150.000
Refrigerios 16 $4.000 $64.000
Desayunos para los colaboradores 16 $6.000 $96.000
Almuerzo 16 $12.000 $192.000
Transporte de los colaboradores 16 $30.000 $240.000
Aguas 30 $2.000 $60.000
Escarapelas 8 $2.700 $21.000
Manilla artesanal 300 $780 $234.000
Personal de apoyo logistico 2 $100.000 $200.000
Video de la realizacién de artesanias 1 $700.000 $700.000
Camisetas para el personal logistico 8 $24.000 $192000
Imprevistos 1 $500.000 $500.000
Transporte de las artesanias 2 $150.000 $300.000
Stand 1 $4.060.000 $4.060.000
Total Costos $8.494.100

2.7.2 MEDIOS DIGITALES

El plan de medios digitales para los productos artesanales de CorpoAyapel, se enfocara
en los siguientes items:

1. Creacion sitio web para promocion de la marca y su portafolio: La idea del sitio
web es dar a conocer cada uno de los productos, el enfoque social que tiene la
marca y el grupo que integra la labor de artesania.
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El sitio manejara responsive design lo cual haréa que la visualizacion del contenido
sea la correcta desde cualquier dispositivo celular, tableta, portatil y computador
de escritorio.

El mapa del sitio abarcara:

a. Home: Se busca transmitir los valores de la marca, la historia detras de
cada producto, asociacion del artesano con el producto y la labor de la
fundacion.

i. Logo de la marca
ii. Foto artesanal con textura de la palma de seje
iii. Descripcion valores, enfoque social y ecolégico de la marca

b. Catalogo de la linea corporativa: Importante resaltar cada uno de los
productos, identificandolos claramente por medio de una referencia,
descripcion de materiales a utilizar, nombre del artesano que elaboré el
producto

c. ldeas de decoracion: Blog con consejos de tendencias en decoracion, fotos
ambientadas y la inclusion de los productos de la marca. Manejo de tips
para decorar en diferentes espacios.

d. Tiendas: Informacion para el segmento que buscar compra al detal,
contacto de tiendas donde se vende los productos de la marca.

e. Cotizacion

i. Formulario para cotizar varias referencias de productos

f. Contacto

i. Formulario de contacto para el asesor
Para la creacion del sitio web se debe tener en cuenta:

a. Disefio y desarrollo del sitio web.

b. Fotografias

c. Disefnador de interiores/Comunicador

Pautas digitales: Lo que se quiere es dar a conocer es la marca, el enfoque social
que ésta tiene, dada la apertura del nuevo canal se sugiere realizar pautas en sitios
como , . Las pautas deberan ser
segmentadas segun el publico objetivo y afinidad con el sector industrial.

Mail Marketing: Se estableceran contenidos de forma informativa donde se dé a
conocer el portafolio Premium de productos para la linea corporativa. Los correos
seran enviados a un nicho de correos especificos y por medio de una herramienta
que me arroje métricas de rebote, apertura y accion. Para crear una buena
campafa de mail marketing se deben tener en cuenta:

a. La generacion de contenidos de calidad de acuerdo al segmento de
clientes, socios estratégicos/espaciales del sector corporativo.

b. El disefio y maqguetacion de las plantillas que seran enviadas.

c. El software que se rentara o comprara para éste fin, el truco es poder medir
el impacto y penetracion de las campafias al objetivo trazado de la misma.

Creacion redes sociales: Se creara el fan page para la red social Facebook y una
cuenta en Instragram, que en lo posible sera el nombre de la marca. Ambas redes
sociales manejaran la identidad definida en cuanto a logo, colores y tipo de letra.
Para lo anterior debera existir la figura de community manager que se encargara
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de gestionar, construir y moderar la comunidad social en torno a una marca,
adicionalmente debera crear el manual de lenguaje y protocolo que llevara el
proyecto en redes sociales, asi también, generar estadisticas medibles para la
campaifa social.
En la red de Instragram se publicaran fotos de los artesanos en su labor de
produccion, fotos de los productos nuevos de manera incluyente en una
ambientacion.
En la red de Facebook se incluirdn ademas de las fotos del catalogo de productos
sin ambientacion, se publicaran consejos de decoracion para el hogar en donde
se incluiran los productos, adicionalmente, se comunicaran los eventos en los que
la marca participe: fotos de stands, promocion de productos, presentaciones de
empaque especial, contacto directo al asesor.
Tener en cuenta los siguientes recursos:
a. Fotégrafo
b. Community Manager

5. Métricas y control: Por medio de Google Analytics como herramienta de medicion,
se configurara cada uno de las item digitales para arrojar métricas historicas y en
tiempo real que haran ajustar la estrategia para redes sociales, pautas digitales y
sitio web a medida que se analicen las cifras, llevara acabo que la toma de
decisiones con respecto a camparfias o plan digital sean mas acertadas.

Presupuesto estimado:
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3 DEL BIEN O SERVICIO.

3.1PARTE PRODUCTIVA

Los materiales principales que componen los productos artesanales realizados por
CorpoAyapel son palma de seje, varilla metalica, papel reciclado y fique.

El proceso actual es muy artesanal y no esta tecnificado. Empieza con la obtencion
de las materias primas:

1. Larecoleccion del racimo de la palma de seje, dependiendo la plantacion de coco
gue dé frutos para la época, el ciclo de la renovacion del racimo es de alrededor
de 4 meses

2. Lacompra de varillas metélicas, que dependiendo del articulo a fabricar puede ser
una a cuatro varillas.

3. El papel reciclado es donado por diferentes viviendas de Ayapel, que apoyan a la
fundacion.

El grupo de trabajo de los artesanos esta conformado por 18 personas, de las cuales
15 son mujeres y 3 son hombres.

La mano de obra empieza al dejar secar la palma de seje de 3 a 4 dias al sol. Este
secado dependera del clima de Ayapel, Cordoba, su temperatura promedio es 28 °C.
Después del secado la fibra de palma se puede amoldar mas facil.

Las varillas son cortadas y expuestas al calor en algunos casos para darle
maniobrabilidad y que puedan obedecer al molde. Las uniones son soldadas.

Las fibras de la palma son clasificadas segun su color, posteriormente son unidas al
molde de la varilla por medio de un hilo de cuerda café.

Recomendacion para la Junta Directiva:

Este proceso podria mejorar al estandarizar mas los materiales utilizados y las
cantidades exactas por cada uno de los productos fabricados, asi se
optimizarian los costos de fabricacion. Esto se haria independiente de cada
artesano que maneje la técnica.

3.2ASPECTO FINANCIERO

Aspectos fundamentales de la gestion econdémico-financiera para las fundaciones
La gestion econdmico-financiera es un conjunto de procesos interdependientes
encaminados a alcanzar, de la mejor manera posible, la consecucion de unos objetivos
sociales, se definen como procesos fundamentales de la gestion econdémico-financiera,
los siguientes:
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El proceso de administracion y control interno econémico.

El proceso contable.

El proceso de planificacion y control financiero.

El andlisis, seguimiento y evaluacion, como proceso continuo.

Los tres primeros procesos conforman un continuo en la medida en que la adecuada
realizacion de las operaciones propias de un proceso requiere, aunque no exige, la
realizacion de operaciones propias de otro. Asi, una adecuada informacion sobre la
actividad economica de la organizacion (proceso de administracion y control interno
econOmico) permitird analizar su situacion econdmica - financiera (proceso contable) y
establecer objetivos respecto a la misma, realizando con posterioridad el seguimiento de
los mismos (proceso de planificacion y control financiero).

Por otro lado, si bien es cierto que no todas las ONL llevan a cabo, de forma integral,
cada uno de estos procesos, la mayoria realizan alguna de las acciones y pasos que
forman parte de cada uno de ellos.

Asi, a modo de ejemplo, la mayoria de las ONL son conscientes y asumen la importancia
de garantizar una adecuada administracién y control interno de sus recursos econémicos,
ante la necesidad de justificar la gestion econémica de sus proyectos, servicios 0
programas, controlar sus cobros y pagos.

Sin embargo, no en todos los casos se aplican principios y normas de contabilidad
generalmente aceptadas para el registro de sus movimientos econdémicos, o se
desarrollan dinamicas de prevision y planificacibn econdmico-financiera, o se realizan
estimaciones pormenorizadas de los costes imputados a cada uno de sus proyectos,
servicios 0 programas, o se evallan los resultados econdmicos y sociales alcanzados.
Finalmente, en cada uno de los procesos, al igual que en la gestibn econémica -
financiera en su globalidad, ha de adoptarse una actitud de mejora continua. Esto implica
realizar una asignacion eficaz y eficiente de los recursos, tomar decisiones racionales,
pertinentes y coherentes con la mision y mejorar e innovar los procesos de gestion
econdmico-financiera, junto con los demas procesos con los que esta interactia dentro
la entidad. Asi, el analisis, seguimiento y evaluacién constituye un proceso continuo y
transversal los restantes procesos.

3.3ASPECTO JURIDICO-LEGAL

3.3.1 TIPO DE SOCIEDAD, RESPONSABILIDAD, NUMERO DE SOCIOS
SOCIEDAD ANONIMA SIMPLE - S.A.S

Ventajas

1. Simplificacion de tramites: entre los beneficios mas significativos tenemos:
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e Inscripcion de la sociedad por documento privado: cualquier sociedad que se
registre en Colombia — excepto la SAS en algunos casos —su constitucion se debe
realizar por medio de una escritura publica, para luego registrarla ante una notaria.
Pero la SAS no necesariamente tiene que dar fe publica mediante ese documento
a menos que posea bienes inmuebles que si es obligacion. Este es un beneficio
porque disminuye los costos de transaccion.

e Carécter siempre comercial: en la legislacion colombiana hay empresas que se le
aplica el derecho comercial y a otras el derecho civil. Pero en el articulo 3 de la ley
de 1258 de 2008 establece que la SAS sera siempre de caracter comercial
independientemente de su objeto social, o cual suprime la dicotomia en el derecho
privado.

e Eliminacion del requisito que exige un minimo de dos personas para conformar
una sociedad: dentro del contexto de sociedad, no cabia que una sociedad pudiera
ser constituida por una sola persona, pero con la ley 1258 de 2008, esto fue
posible.

2. Limitacion de la responsabilidad

En la S.A.S se debe consagrar la limitacion del riesgo de los accionistas al monto del
capital aportado. Salvo a lo previsto en el articulo 42 de la ley 1258 de 2008 - se refiere
a casos de fraudes a la ley los accionistas deberan responder solidariamente- los
accionistas no son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier
otra naturaleza en que incurra la sociedad.

3. Autonomia para estipular libremente las normas que mas se ajusten al negocio
4. Estructura flexible de capital

La S.A.S se puede constituir sin necesidad de pagar ninguna suma en el momento de
crearla.

El capital pagado puede ser cero, a diferencia de las otras sociedades que exigen un
monto minimo.

5. Ley del Primer Empleo

Una de las ventajas principales en este momento, se refiere a la Ley de Formalizacion y
Generacion de Empleo ‘Ley de Primer Empleo’, en la cual FacilyCali entraria a ser
beneficiario de dicha ley por pasar de la informalidad a la formalidad, por lo cual el
gobierno colombiano lo apremia con descuentos en la matricula mercantil, en los aportes
de némina como lo son los parafiscales y el aporte solidario a la salud y en el impuesto
de renta, aunque lastimosamente esta ley esta en vigencia hasta diciembre del 2014, si
el gobierno no la renueva.

Desventajas

1. Las acciones y demas valores que emita la S.A.S, no podran inscribirse en el registro
nacional de valores y emisores ni negociarse en la bolsa ya que no se tiene la garantia
de transparencia con que son manejadas estos valores.
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2. Por su misma flexibilidad en la constitucion y forma de administracion, las S.A.S
pueden prestarse para que personas inescrupulosas adulteren la figura inicial, para poder
cometer actividades ilicitas. Lo cual hace que la S.A.S sea muy desprotegida ante los
delitos.

3. La S.A.S igual que las otras figuras societarias, pueden acudir a mecanismos como la
transformacion — cuando una sociedad cambia su tipo social y adopta un tipo diferente —
la fusibn — reforma estatutaria en la cual una sociedad se disuelve sin liquidarse y
traspasa todos sus activos y pasivos para ser absorbidas por otra u otras sociedades o
para crear una nueva— o la escisién — es una reforma estatutaria por medio la cual una
sociedad, segun la ley 1607 del 2012, debe pasar a otra toda sociedad ya constituida, o
por constituir una linea de negocio o un establecimiento completo, no solo algunos activos
y/o pasivos —. No obstante para que una S.A.S se pueda transformar, segun la norma
que la rige, debe constar con el voto unanime para poder realizar este proceso.

4. Resolucion de conflictos a cargo de una entidad administrativa: No se puede ocultar
que en la ley colombiana se necesita una ejecucion mas efectiva de las normas
sustantivas. Para la S.A.S, en la ley 1258 de 2008 en su articulo 44 atribuye funciones
jurisdiccionales a la Superintendencia de sociedades para resolver algunos problemas
dentro de la sociedad como por ejemplo las diferencias que ocurran entre accionistas,
desestimacién de la persona juridica (fraude) o abuso del derecho al voto, pero las
medidas que tome este 6rgano regulatorio pueden ser poco efectivas y muy demoradas.

5. Administracion de hecho: segun la ley 1258 del 2008, se extendieron las
responsabilidades legales de los administradores a otras personas que igualmente
realicen actividades que afecten a las sociedad de manera positiva 0 negativa, sin tener
cargos formales en la empresa.

6. De acuerdo al articulo 13 de la ley que rige a las S.A.S, los fundadores de las S.A.S
pueden establecer la prohibicion de la venta de las acciones a un término de 10 afios, lo
cual puede implicar amarrar a una persona mas de lo necesario, lo cual puede afectar el
desemperio de sus decisiones.

3.3.2 TRAMITES ADMINISTRATIVOS Y OBLIGACIONES CONTABLES

Una fundacién sin animo de lucro se rige en Colombia principalmente por el decreto 0427
de 1996. El estado Colombiano respalda y apoya las entidades sin fines lucrativos, y el
estado estipula los siguientes reglamentos:

« Constitucion politica de Colombia; articulos 38, 39, 103, 355.

o Cadigo Civil; articulos 86, 633, 634, 637, 650, 652.
o Decretos; 2150 y 0427.
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Registros

En Colombia para los aspectos tributarios y contables nos regimos por el estatuto
tributario, como toda organizacion empresarial las Fundaciones, Corporaciones y
Asociaciones, estan obligadas a cumplir con los deberes tributarios a que tengan a lugar,
a llevar una contabilidad organizada y contar con los controles necesarios para sanear
las finanzas de la entidad, los mas importantes son:

Registro Unico Tributario - RUT
En el momento del registro de la entidad se debe acudir a la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales DIAN para que sea emitido el Registro Unico tributario RUT.

Registro de impuestos distritales o municipales

Hay que tener en cuenta la ciudad donde se va a desarrollar la actividad de la ONG, asi
mismo hay que realizar el registro ante la secretaria de hacienda del departamento o
municipio.

Registro de libros camara de comercio
Como toda empresa se deben registrar los libros contables en la camara de comercio de
la ciudad correspondiente al domicilio.

Legislacion

Las obligaciones tributarias de las entidades sin animo de lucro se encuentran
especificadas en el estatuto tributario. Las entidades sin animo de lucro se consideran de
"régimen especial" por su naturaleza social, estas entidades tienen algunos privilegios a
nivel tributario.

Estatuto Tributario
Por el cual se expide el estatuto tributario de los impuestos administrados por la direccién
general de impuestos nacionales.

Articulo 19. Contribuyentes con un régimen tributario especial. Los contribuyentes
que se enumeran a continuacién, se someten al impuesto sobre la renta y
complementarios, conforme al régimen tributario especial contemplado en el Titulo VI del
presente Libro:

1. Las corporaciones, fundaciones y asociaciones sin animo de lucro, con excepcion de
las contempladas en el articulo 23 de este Estatuto, para lo cual deben cumplir las
siguientes condiciones:

a) Que el objeto social principal y recursos estén destinados a actividades de salud,
deporte, educacién formal, cultural, investigacion cientifica o tecnoldgica, ecoldgica,
proteccion ambiental, o a programas de desarrollo social.

b) Que dichas actividades sean de interés general, y

c) Que sus excedentes sean reinvertidos totalmente en la actividad de su objeto social.
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2. Las personas juridicas sin animo de lucro que realizan actividades de captacion y
colocacion de recursos financieros y se encuentren sometidas a la vigilancia de la
Superintendencia Bancaria.

3. Las cooperativas, sus asociaciones, uniones, ligas centrales, organismos de grado
superior de caracter financiero, las asociaciones mutualistas, instituciones auxiliares del
cooperativismo, confederaciones cooperativas, previstas en la legislacion cooperativa,
vigilados por alguna superintendencia u organismos de control. Estas entidades estaran
exentas del impuesto sobre la renta y complementarios si el veinte por ciento (20%) del
excedente, tomado en su totalidad del Fondo de Educacion y Solidaridad de que trata el
articulo 54 de la Ley 79 de 1988, se destina de manera autbnoma por las propias
cooperativas a financiar cupos y programas de educacién formal en instituciones
autorizadas por el Ministerio de Educacion Nacional. PARAGRAFO 3o. Las entidades
cooperativas a las que se refiere el numeral cuarto de este articulo, solo estaran sujetas
a retencion en la fuente por concepto de rendimientos financieros, en los términos que
sefale el reglamento, sin perjuicio de las obligaciones que les correspondan como
agentes retenedores, cuando el Gobierno Nacional asi lo disponga.

TRATAMIENTO ESPECIAL PARA ALGUNOS CONTRIBUYENTES. Los contribuyentes
a que se refiere el articulo 19, estan sometidos al impuesto de renta y complementarios
sobre el beneficio neto o excedente a la tarifa Unica del veinte por ciento (20%).

Articulo 357. Determinacién del beneficio neto o excedente. Para determinar el
beneficio neto o excedente se tomara la totalidad de los ingresos, cualquiera sea su
naturaleza, y se restara el valor de los egresos de cualquier naturaleza, que tengan
relacion de causalidad con los ingresos o con el cumplimiento de su objeto social de
conformidad con lo dispuesto en este Titulo, incluyendo en los egresos las inversiones
gue hagan en cumplimiento del mismo.

Articulo 358. Exencién sobre el beneficio neto o excedente. El beneficio neto o
excedente determinado de conformidad con el articulo anterior, tendra el caracter de
exento cuando se destine directa o indirectamente, en el afio siguiente a aquél en el cual
se obtuvo, a programas que desarrollen dicho objeto social. El beneficio neto o excedente
generado en la no procedencia de los egresos, no sera objeto del beneficio de que trata
este articulo. La parte del beneficio neto o excedente que no se invierta en los programas
gue desarrollen su objeto social, tendra el caracter de gravable en el afio en que esto
ocurra.

Articulo 359. Objeto social. El objeto social que hace procedente la deduccién y
exencion de que tratan los articulos anteriores, deberé corresponder a actividades de
salud, educacion, cultura, deporte aficionado, investigacion cientifica y tecnoldgica o a
programas de desarrollo social, siempre y cuando las mismas sean de interés general y
gue a ellas tenga acceso la comunidad.

Articulo 362. Comité de calificaciones. El comité de entidades sin animo de lucro estara
integrado por el Ministro de Hacienda y Crédito Publico o su delegado, quien lo presidira,
el Director de Aduanas o su delegado y el Director de Impuestos o su delegado, quien
actuara como secretario del mismo.
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3.3.3 TIPOS DE CONTRATO DE TRABAJO

Jornada laboral

Jornada laboral diurna extendida desde las 6 a.m. hasta las 10 p.m. Por esta razon, el
empleador puede contratar dos turnos de trabajo sin necesidad de pagar horas extras o
recargos nocturnos. El recargo nocturno (35% adicional al valor de la hora diurna) solo
se aplica si el trabajador debe trabajar en jornadas comprendidas entre las 10 de la noche
y las seis de la mafiana su trabajo.

La jornada laboral ordinaria es de entre 8 y 48 horas semanales las cuales pueden ser
distribuidas de lunes a viernes o de lunes a sabado.

Las horas trabajadas por fuera de la jornada habitual se remuneran como horas extras.
Los empleadores no estan obligados a pagar horas extras a aquellos trabajadores que
ostenten cargos de direccion, confianza y manejo.

Contrato de trabajo
Hay algunos aspectos a tener en cuenta:

Periodo de prueba: Durante éste periodo, que debe ser pactado por escrito, cualquiera
de las partes puede dar por terminado el contrato de trabajo sin previo aviso y sin el pago
de indemnizacion alguna. Es un periodo cuya duracion esta unida al tipo de contrato de
trabajo se pacte puede ser superior a 2 meses.

Trabajadores extranjeros: Los trabajadores extranjeros tienen los mismos derechos y
obligaciones que los trabajadores colombianos. No obstante, cuando una persona
extranjera celebre un contrato de trabajo en Colombia, tanto el empleador como el
trabajador deberan cumplir obligaciones adicionales que se originan en el procedimiento
administrativo para el ingreso de los extranjeros y el control durante su permanencia en
el pais.

Aprendices:

Modalidad de contratacion de aprendices del Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA),
por medio de un contrato de prestacion de servicios y sin vinculacién laboral con la
empresa. Todo empleador con mas de 20 empleados debe contratar aprendices en la
proporcion de 1 aprendiz por cada 20 trabajadores. Si el empleador no desea contratar

los aprendices exigidos por ley, puede optar por monetizar la cuota, lo que implica pagar
al SENA por cada uno de los aprendices que se dejen de vincular

Indemnizaciones
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Las indemnizaciones son los pagos derivados del incumplimiento por parte del empleador
de las obligaciones legales o convencionales a su cargo, o por el desconocimiento de los
deberes que la ley laboral le impone. Las indemnizaciones mas comunes son

Indemnizacion por terminacion unilateral del contrato sin justa causa

Cuando se trata de contratos a término fijo, la indemnizacion es equivalente al tiempo
faltante del término pactado.

En contratos por duracién de obra o labor determinada, la indemnizacion es equivalente
al tiempo faltante para la terminacion de la obra o labor, con un minimo de quince (15)
dias.

Indemnizacion por falta de pago del salario y prestaciones

En el caso en que el empleador a la terminacion del contrato laboral no cancele al
trabajador las sumas por concepto de salario o prestaciones adicionales en la forma y
tiempos debidos en el trabajador tendra el derecho de recibir indemnizacién por dicho
retrato un dia de salario por cada dia de incumplimiento por los primeros 24 meses.

3.3.4 NORMAS AMBIENTALES Y OTRAS RESTRICCIONES

Régimen ambiental

Residuos sdlidos: En virtud de la Ley de Servicios Publicos Domiciliarios expedida en
el afo 1994, se reglamento el Servicio Publico de Aseo en el marco de la gestion integral
de los residuos soélidos ordinarios, en materias referentes a sus componentes, niveles,
clases, modalidades, calidad, almacenamiento y procesamiento, y en lo relativo al
Régimen de las personas prestadoras del servicio y de los usuarios. Corresponde a la
autoridad ambiental competente en cada jurisdiccion, otorgar los permisos relacionados
con la incorporacion de residuos sélidos del agua, aire o suelo.

La Licencia Ambiental se otorga por la vida Gtil del proyecto, obra o actividad a realizarse,
y cobija las fases de construccibn, montaje, operacién, mantenimiento,
desmantelamiento, abandono y/o terminacion, a menos que la ley prevea otra cosa. La
Licencia Ambiental puede ser otorgada por el Ministerio de Ambiente, Vivienda y
Desarrollo Territorial, las Corporaciones Autonomas Regionales y de Desarrollo
Sostenible y/o las Unidades Ambientales Urbanas, designadas en cada territorio, de
acuerdo con las competencias asignadas por la ley.

3.3.5 REGISTROS: MARCA, DOMINIO Y PATENTES

Pasos pararegistrar la marca:

1. Elegir la marca: La marca debe ser fuerte, que perdure en el tiempo. Puede
reflejar los valores de la empresa, puede contener diferentes elementos
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nominativos o graficos. Una vez elegida es importante constatar que sea
registrable. (ver articulos 134, 135, 136 y 137 de la Decision 486 de la Comision
de la Comunidad Andina).

Clasificar los productos o servicios: Elegir los productos o servicios que
distinguird la marca y clasificarlos segun la Clasificacion Internacional de Niza.
También puede acudirse a motores que facilitan dicha clasificacion como el MGS
Gestor de productos y servicios de Madrid.

Realizar la busqueda de antecedentes marcarios: Para verificar si existen
marcas iguales o parecidas registradas o solicitadas con anterioridad, que
identifiquen iguales o semejantes de productos o0 servicios que puedan
obstaculizar el registro de su marca, es recomendable realizar esta busqueda
antes de solicitar el registro de la marca.

Pago de la tasa oficial: Los tramites ante la Superintendencia son servicios que
comportan un valor llamado tasa. La Superintendencia expide anualmente una
Resolucién en la cual fija las Tasas asociadas a los tramites y servicios de
Propiedad Industrial.

Diligenciamiento del formulario correspondiente: La Superintendencia
dispone de formularios para los diferentes tramites, los cuales incluyen toda la
informacion y documentacion que se debe aportar.

Clasificacion de los productos:

Verificar la ubicacion del producto dentro de las clases; acudiendo en su orden a la lista
de clases, después a sus notas explicativas y la lista alfabética de productos y servicios.

Reglas de clasificacién para CorpoAyapel:

1. Funcion del producto: Se encuentra en el titulo de la clase, o por analogia con

otros productos que figuren en la lista alfabética. Un producto de usos multiples
se puede clasificar en la clase de cualquiera de sus funciones o destinos.

Un producto que debe ser clasificado en funcion de la materia que lo constituye,
y esta constituido también por otra materia diferente se clasifica en principio en
funcién de la materia predominante.

Documentacién a entreqar:

Formulario diligenciado de la solicitud de registro de marca.

En caso de ser una marca figurativa, mixta o tridimensional, un arte de 8 cm x 8
cm.

Recibo de pago.

Etapas vy duracion de los tramites

81
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Después de la Concesion

1. Radicacion y admision a tramite
2. Examen de forma

3. Publicacion

4. Oposiciones de terceros

5. Examen de registrabilidad

6. Renovacién

’ Solicitante ¢ Acompanamiento SIC ‘Oposnor

Durante el Tramite | Después de la Concesion
« r.’
1 2 3 “ 5 6
< L 1 ] >
I El trdmite puede durar entre 6 y 9 meses en promedio I Duracion de la proteccion I
en caso de concesion

10 afios renovables

Patentes

La legislacion aplicable en Colombia para todo tipo de invenciones es la Decision 486 de
la Comision del Acuerdo de Cartagena.

Requisitos de patentabilidad:

¢ Novedad: Significa que la invencién no era conocida previamente a nivel mundial.

¢ Nivel inventivo: No debe ser obvia ni derivarse del estado de la técnica de una
manera evidente para una persona con un conocimiento medio del ambito técnico
de la invencion.

e Aplicacion industrial: Debe poder ser fabricada o utilizada en cualquier tipo de
industria, entendiéndose por industrial a cualquier actividad productiva, incluida los
servicios.
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Derechos otorgados por registro: El registro de una patente confiere a su titular
acciones en contra de terceros que sin su autorizacion fabriquen el producto; lo
vendan, usen o importen para alguno de estos fines, empleen el procedimiento
patentado o ejecuten cualquiera de los actos antes descritos respecto a un
producto obtenido directamente mediante el procedimiento.
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Anexo A: Oportunidades para CorpoAyapel

OFERTA DE ARTESANIAS EN COLOMBIA

o —¢ —¢—9% % — % —*
* . -
®
L —
o——4h
\ %
5 .
-
.

o c _ & _ ") o c o c 0 c © o o = .2 o oo
<5 ° = 2 58 =8 i T8 e 1T =Ss 23 =5 ©&o
oG = = © 5 = o - E o == S £8 c©
@ © =] ) 2 (] 28 @ S ] s & 3w S © 5 S S
@ N ‘s (4 o c g 2 =23 83 s B E =2E& &2 32 B3
o= = = S ®2 2e =} S o S 3 =8 ©38
] 2 o2 c o + xS o 2o = o =
°.2 5 o E S O e o © = © N o

f e o ® =8 £ 3 8 . s R c =

@ £ o £ o & k= © Q. 5 @ ©

c c @ = £ c

£ S 5 = e L t < = S

S = w o =) @ =) @

3 £ = 2 2 5 @

£ H a ) o & >

o 2 < o

—8— Corpoayapel —=&— Artesanizs de Colombia &— Artesanos independientes

Por el cuadro anterior se puede concluir que:

CorpoAyapel se destaca por ofrecer productos de calidad, en un ambiente
organizado que facilita el aprendizaje formal de las labores artesanales por la
comunidad de Ayapel.

La fundacion tiene la oportunidad de ofrecer productos personalizables,
innovadores, de calidad. Gracias al régimen tributario especial que la ampara, sus
precios son competitivos, por lo que se convierte en una opcién atractiva para el
canal corporativo.
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Anexo B: Competencia directa

Competencia Directa
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Anexo C: Competencia indirecta

Competencia Indirecta
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Anexo D: Tabla de precio — costos

Detalle Desarrollo Identidad

Naming de la marca $385.000
Slogan $245.000
Logo $1.015.000
Papeleria $490.000
Historia de la marca $385.000
Registro de marca $1.260.000

Detalle Costo Produccion

Descripcion Valor Total Cant. Costo Unitario
Hilo Terlenca $2.600 30 $87
Varilla metalica $2.651 12 $221
Racimo palma de seje $6.000 4 $1.500
Mano de obra $6.843 3 $2.281
Costo
Actividades Costo Mensual
Redefinicidn sitio web, visualizacion servicios y
portafolio $3.000.000 $250.000
Manejo de redes sociales (Facebook, Instragram) $5.400.000 $450.000
Evento Gift Show $7.772.000 $647.667
Desarrollo Identidad $3.780.000 $315.000
Mail marketing y estrategias digitales (Planeacion y
Definicion) $2.500.000 $208.333
Costo Total Mensual Estrategias: $1.871.000
Costo implementacion estrategia por unidad 300 $6.237
Costo produccion por unidad 300 $4.089
Costo Total Estrategia + Produccion 300 $10.325
Costo Total Mensual Produccién: $1.226.575
Costo Total Estrategia + Produccién Mensual: $3.097.575
Costo distribucion por unidad \ 300 $164
Costo Total Mensual Distribucién $49.063
Margen sobre costo del producto \300 $7.228
Precio sugerido al puablico por unidad (Muestra bandeja plana
pez), Distribuciéon Medellin $17.716
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