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COMERCIALIZACION DE LA ARTESANIA

INTRODUCCION

La Subgerencia Comercial ha afianzado su gestion en el mercado nacional como
Internacional, basados en la adopcion de una politica de precios generada por la
competitividad del mercado, la definicion de la oferta de productos lideres, la selectividad
en la compra de productos dadas las necesidades del mercado, el acceso directo a los
mercados internacionales participando en ferias y misiones comerciales, sin dejar de lado
que se ha contado para esta gestion con la experiencia logistica y operativa en todos los

procesos de comercializacion.

Los resultados de la Actividad comercial para el afio de 1999 se pueden observar dentro

de seis grandes items

= Ventas.

= Compras.

= Almacén General (Manejo de Inventarios).
=  Segmentacion de la Oferta y la Demanda.
= Actividades soporte de la comercializacion.

= Reestructuracién del Formulario de Determinacién de Origen para las Exportaciones.



1. VENTA

CUADRO COMPARATIVO DE VENTAS Y PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO

) CUOTA DE VENTAS % DE
ANO VENTA EFECTIVAS CUMPLIMIENTO
1998 | $604.000.000 535.000.000 88%
1999 | $776.000.000 650.000.000 84%

= Se observa una constante tendencia al alza en el valor de las ventas y el nivel de
cumplimiento, a pesar de las contracciones de la demanda por la recesion econdmica
general. Esta alza se observa igualmente en el gréafico histérico de ventas durante los

ultimos 10 anos.
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CUADRO COMPARATIVO DE VENTAS POR CANAL Y NIVEL DE CRECIMIENTO

ACTIVIDAD| VOLUMEN DE VENTAS NIVEL DE
EN PESOS COL. $ PARTICIPACION | CRECIMIENTO
% 1999 FRENTE A 1998
CANAL 1998 1999
VENTAS
INSTITUCIONALES | 190.000.000 |320.000.000 50% 68%
EXPOLISBOA 145.000.000 |.
EXPORTACIONES 25.000.000 |54.000.000 8% <68%>
PUNTOS DE VENTA | 160.000.000 |231.000.000 35% 44%
EXPOARTESANIAS | 15.000.000 | 45.000.000 7% 275%
TOTAL 535.000.000 | 650.000.000

Se destaca el crecimiento del canal de Ventas Institucionales, el cual se ha
especializado en el desarrollo de productos especificos para las empresas; asi como
el crecimiento sostenido en las ventas del Almacén las Aguas, logrado a través de la

seleccion de productos decorativos los cuales presentan un alto contenido de diseno.

Se destaca igualmente la participacién de ventas en la feria EXPOARTESANIAS 99,

dado que se logré un excelente nivel comparado con el afio 1998.

Como se puede observar, el canal de exportaciones tuvo un decrecimiento al pasar de

170 millones a 54 millones en ventas.

Aqui vale la pena tener en cuenta, el hecho de que participamos en 1998 durante
cinco meses en Expolisboa arrojando un nivel de ventas de $145.000.000. Por lo
tanto, al comparar la siembra de producto para el mercado internacional de un afio a

otro, se nota un mejoramiento al pasar de 25 millones a 54 millones de pesos.

El incremento general de las ventas de un afio a otro fue bueno, debido a una
dinamica comercial, adquirida con el transcurso del tiempo y el trabajo en equipo de
las areas de producto y de mercadeo que unieron esfuerzos y criterios bajo la

Subgerencia comercial.



2. COMPRAS

No. DE No. DE No. DE NIVEL DE
REFERENCIAS | REFERENCIAS | REFERENCIAS | ESPECIALIZACION
ANO TOTAL DEL | COMPRADAS EN| DESACTIVADAS | DE LA COMPRA

SISTEMA EL ANO
1998 5.194 534 4.460 10%
1999 5.100 400 4.700 78%

= Se observa una alta especializacion en la compra de productos dado que solo se esta
comprando lo que el mercado esta demandando, es decir, se esta promoviendo la
venta de productos tipo regalo con un alto contenido de disefio, lo que hace que el
numero total de referencias compradas al aio vaya disminuyendo y que se maneje

una rotacion de inventarios acorde al nivel de la venta.

= Otra de las razones para que la compra se esté especializando cada vez mas es que
se esta ofertando al mercado empresarial productos institucionales lo cual implica

comprar solo esos productos que las empresas nos demandan.

= Se destaca igualmente un aumento en la desactivacion de referencias ociosas de
productos que han estado por afos en la bodega general, no por falta de

promocionarlos sino por el alto costo en que fueron comprados.
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Se puede observar como la compra productos se especializa para atender las ventas
Institucionales y las realizadas en los puntos de venta, seguidas por la demanda
internacional. Asi mismo, se observa la compra de producto recibidas en
contraprestacion de créditos otorgados en el pasado a los artesanos y que no pudieron

ser solventadas por ellos.
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Se observa que las compras se han dirigido a aquellos productos ubicados en las
regiones donde Artesanias de Colombia S.A. ha impulsado su gestion de Desarrollo,
sin dejar de lado regiones como la Orinoquia y la Amazonia las cuales presentan
productos que por su connotacion cultural son muy apreciadas tanto en el mercado
nacional como Internacional, pero es aqui donde de observa el escaso volumen de

produccion para atender la demanda.

. ALMACEN GENERAL ( MANEJO DE INVENTARIOS)

VALORTOTAL | VENTA NIVEL DE | CANTIDAD DE | No. TOTAL DE
DE MENSUAL | ROTACION | REFERENCIAS | PRODUCTOS
ANO INVENTARIOS | PROMEDIO DEL EN STOCK A 31 | EN EXISTENCIA
PRODUCTO | DE DICIEMBRE FISICA
1998 $162.000.000 | $44.500.000 3.6% 1.748 36.000
(108 DIAS)
1999 $140.000.000 | $54.100.000 2.6% 1.400 30.000
(78 DIAS)
INDICE DE
VARIACION -13% 22% 27% -20% -17%




Se puede observar que se agilizo la rotacion de 108 dias a 78 dias, para volver a
comprar las referencias que mas se venden en el afio (400 en 1999) y que componen

nuestra oferta especializada con capacidad de respuesta.

Se observa igualmente una disminucion en el valor total de inventarios ocasionado

entre otras por un creciente nivel de ventas y seleccion de la compra.

Se puede notar que el stock de referencias a 31 de Diciembre de 1999 disminuy6
comparativamente frente al ano 1998 debido a la especializacion en la compra, al
buen nivel de ventas y a la promocion de ciertas referencias ociosas de afos

anteriores.

SEGMENTACION DE LA OFERTA Y LA DEMANDA

Con el desarrollo de claras politicas de compras, acordes con los gustos y
necesidades del mercado, se enfocaron las ventas nacionales hacia la venta
institucional, es decir, desarrollar y ofrecer solamente aquellos productos que el cliente
necesita y por el cual esta dispuesto a pagar un precio, logrando con éxito alcanzar un

nivel de ventas en este canal de $320.000.000, un 68% mas que el afio pasado.

Con la participacion en Ferias Internacionales como las de Ambiente y Tendencia se
pudieron establecer claramente cuales son los productos que componen nuestra oferta
exportable y cual la capacidad de produccion y precios con los que podemos competir

en el mercado internacional. Todo esto lo podemos apreciar en el siguiente cuadro:

MATRIZ COMPARATIVA DE MERCADO

MERCADO DEMANDA OFERTA DEFICIT O
PRODUCTO POTENCIAL ANUAL |POTENCIAL ANUAL| SUPERAVIT
EN $ COL EN $ COL PRODUCTIVO
CERAMICA NEGRA $80.000.000 $90.000.000 12,50%
CHALES EN MACRAME $110.000.000 $190.000.000 3%
CANAFLECHA $55.000.000 $65.000.000 18%
USIACURI $20.000.000 $30.000.000 50%
SOMBREROS $10.000.000 $20.000.000 100%
VIDRIO $20.000.000 $30.000.000 50%
INDIVUIDUALES PARA MESA $10.000.000
$15.000.000 50%
TOTALES $305.000.000 $440.000.000 44%




= De igual manera se pudo establecer cual es la demanda del mercado objetivo, es
decir, cuales son los productos que un mercado determinado requiere y con qué

producto podemos satisfacerlo.

5. REESTRUCTURACION DEL FORMULARIO DE DETERMINACION DE
ORIGEN PARA LAS EXPORTACIONES

A través de esta Subgerencia, bajo el aval de la Gerencia General, se solicité al instituto
Colombiano de Comercio Exterior - Incomex, la adopcién de un nuevo formulario para el
tramite del Registro de Determinacién de Origen, especificamente de productos
artesanales, dado que era muy complejo para la poblacién artesana del pais, comprender
los requisitos exigidos en el diligenciamiento del Formulario de Determinacién de Origen
planteado por el Incomex para cualquier tipo de producto de exportacién (Forma 10), esto
teniendo en cuenta que la gran mayoria de los artesanos presentan bajos niveles de
escolaridad, sin dejar de lado que se encuentran en condiciones que geografica y
culturalmente hacen dificil, sino imposible, la consecucién de la informacion requerida

para el diligenciamiento de dicho Formulario.

Por lo anteriormente expuesto, como resultado del proyecto conjunto que desarrollaron el
INCOMEX y Artesanias de Colombia tendiente a promover y facilitar el proceso de
exportacion de artesanias Colombianas con acceso preferencial a los mercados externos,
se elabor6 un formulario destinado exclusivamente a la inscripcion de productos

artesanales ante el Incomex.

El nuevo formato denominado Forma 010A, Registro de Productores Nacionales, Oferta
Exportable y Solicitud de Determinacién de Origen para Artesanias, cuya copia se anexa,
podra ser diligenciado unicamente por los artesanos, productores y/o comercializadores
de artesanias que exporten este tipo de bienes, producidos segun las técnicas de oficios

artesanales identificados por Artesanias de Colombia.

El diligenciamiento y autorizacion de la Forma 010A cumple los mismos objetivos y surte
los mismos efectos que el formulario de Registro de Productores Nacionales, Oferta

Exportable y Solicitud de Determinacion de Origen, Forma 010.



Esta nueva propuesta, incorpora una Ficha Técnica en la cual se maneja el concepto de
oficio artesanal, que describe la relacion de las materias primas utilizadas, la técnica de
elaboracién y su contexto cultural, con el fin de tenerlo como referencia en el
diligenciamiento del Formulario de Determinacion de origen (Forma 10-A), con el
propdsito de contribuir a definir una clasificacién de productos de exportacion cuyo
registro sea relativamente manejable por parte de los artesanos y de los
comercializadores que ponen en practica iniciativas de exportacién ante la expectativa de
abrir mercados internacionales que generen beneficios al trabajo productivo v,
consecuentemente, condiciones de desarrollo de la produccion, factores de bienestar

social y, al mismo tiempo, se logre la generacion de divisas para el pais.

Nota: Se anexa Forma 010 (formulario Antiguo) y Forma 010-A (Formulario de

Determinacidén de Origen para Artesania.)

Con esto se demuestra que Artesanias de Colombia continua contribuyendo al desarrollo
sector artesanal aportando una herramienta de apoyo que redunda por una parte en el
incremento de las exportaciones de artesania colombiana y por otra en la generacion de

empleo, pilar de desarrollo del Gobierno Nacional.

6. ACTIVIDADES SOPORTE A LA COMERCIALIZACION

Dentro de las actividades desarrolladas paralelamente a los procesos de compra y venta
de productos y que se constituyen como un soporte importante para la comercializacion

de los mismos, se destacan:

= CATALOGO COMERCIAL

Se estructurd un catalogo comercial que muestra por una parte los productos presentados
en la pasada feria de Expoartesanias y por otra, aquella linea comercial de productos que
tienen capacidad de oferta permitiéndonos dirigir al comprador mayorista hacia aquellos

productos en los que podemos ofrecer volumenes de produccion.



» REDECORACION ALMACEN LAS AGUAS

Dentro de las actividades que redundaron en el buen nivel de ventas del Almacén las
Aguas, estuvo la redecoracion que hizo la Unidad de Disefio bajo la Coordinacion de la
Gerencia General con ocasion del Dia del Artesano, la cual consistié en crear ambientes
decorativos con base en productos cien por ciento hechos a mano con un alto contenido

de disefio, mostrando siempre la calidad del mismo y su tradicién de oficios.

= LOGISTICA INTERNACIONAL

Con ocasion de la participacion en las diferentes Ferias y Misiones Comerciales
Internacionales, se ha alcanzado una buen experiencia logistica y operativa en todos los
procesos de despacho de mercancia al exterior lo que nos ha permitido tener una
respuesta rapida al comprador internacional, que veia en este aspecto una gran debilidad

del productor o comercializador de artesania.
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La Subgerencia Comercial presenta los diferentes elementos y actividades que
han contribuido al crecimiento de las ventas en los ultimos afios, como
resultado de la ampliacion de sus canales de comercializacion y la adopcién de
procesos dinamicos de promocion y divulgacion. Producto de lo anterior lo
refleja los niveles de cumplimiento de los objetivos trazados para el ano
anterior, acorde con los estandares de calidad exigidos por el mercado nacional
e internacional, para lo cual desarrollamos una doble segmentacién del
mercado, que no es otra cosa que el direccionamiento de la linea comercial de
productos con oferta exportable (volumen de produccion y precios competitivos)
a un grupo objetivo de compradores o intermediarios, para los cuales se disefio
en la pasada Feria de Expoartesanias 2000, un Centro de Negocios,
encaminado a brindar la informacion y asesoria necesaria para la

comercializacion de artesanias, tanto a nivel nacional como internacional.

La continuidad al acceso directo a mercados internacionales a través de la
participacion en la ultima exposicidn universal del siglo XX, celebrada en la
Republica Federal de Alemania, en la capital de la Baja Sajonia Hannover, y
diferentes ferias y misiones comerciales nos brinda la oportunidad de seguir

mostrando el producto artesanal colombiano a nivel internacional.

Los resultados de la gestion comercial para el aino 2000 se describen a

continuacion:



VENTAS
En los ultimos tres afios, las ventas han tenido un incremento bien significativo

a pesar de la baja capacidad de produccidon de nuestros artesanos y la recesion

econdmica general del pais.

CUADRO COMPARATIVO DE VENTAS Y PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO

META DE VENTAS % DE
ANO VENTAS EFECTIVAS CUMPLIMIENTO
1999 [ $§ 776.000.000 $ 650.000.000 84%
2000 | $ 1.056.000.000 $1.022.000.000 96%
Cuadro No. 1

En este cuadro resumen de ventas de los ultimos dos afios, se puede sacar las

siguientes conclusiones de tipo cuantitativo asi:

1.Pese a la recesion economica general del pais, el aumento en las metas de
venta del afio 2000 frente a 1999 fue del 36%, cuando en la mayoria de las

empresas el objetivo comercial era por lo menos mantener las metas.

2.Las ventas efectivas tuvieron un crecimiento del 57% de un afio frente a otro,
cuando el promedio del sector comercial al cual le fue bien el aio anterior
fue del 15%.

Lo anterior sin tener en cuenta que no se pudieron cerrar tres negocios
importantes, dada la prontitud con que necesitaban los productos para fin de
ano y que ademas venimos conservando los mismos precios desde 1998, a
fin de consolidar nuestro posicionamiento de comercializador de productos

con un alto contenido de disefio y precios asequibles al mercado en general.



3.El porcentaje de cumplimiento de un afo frente a otro, aument6 al pasar de
84% el afo 1999 a 96% en el afo anterior, lo que deja ver a las claras el

resultado de gestion de toda el area comercial.

VENTAS 1990 - 2000
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Cuadro No. 2

Como se aprecia en el cuadro anterior, la tendencia de ventas en los ultimos 10
anos es hacia el crecimiento; desde luego con algunos altibajos, sin embargo
en los tres (3) ultimos afos este repunte se aprecia mas continuo y permanente
dada la continuidad que se ha adoptado en la mayoria de los procesos y

mecanismos de ventas que se implementan en toda la subgerencia comercial.

CUADRO COMPARATIVO DE VENTAS POR CANAL Y NIVEL DE
CRECIMIENTO




ACTIVIDAD VOLUMEN DE VENTAS |PARTICIPACION % NIVEL DE

1999 CRECIMIENTO
EN PESOS COL. $ FRENTE A 1998

CANAL 1999 2000 1999 | 2000

VENTAS

INSTITUCIONALES™ | 365,000.000  291.000.00 56% 29% <20%>

EXPORTACIONES | 54 000.000 = 210.000.000 8% 21% 288%

EXPOHANNOVER 180.000.000 18% 24% *

ALMACENES 231.000.000 | 340.000.000 36% 33.5% 47%

TOTAL 650.000.0001021.000.000| 100% 100% 57%

Cuadro No. 3

En este cuadro comparativo de ventas por canal se pueden apreciar varios
aspectos que se desprenden del analisis con base en el afio 1999.

1.En general el incremento del volumen de ventas de un afo a otro es del 57%
que se debe basicamente a 3 aspectos:

1Dinamizacién de todos los procesos de comercializacién y mercadeo

JFortalecimiento de dos (2) canales que venian con rendimiento regular en

afnos anteriores (Almacenes y Exportaciones).

1Gran compromiso y mistica del recurso humano.

2.El crecimiento de las ventas en casi todos los canales realmente fue algo
representativo, excepto que en ventas nacionales, se cayeron a fin de afo
tres (3) negocios que representaban $210.000.000, debido a que no hicieron
con suficiente prontitud sus pedidos para regalos de diciembre, por lo tanto
el tiempo que nos daban era muy poco; decidiendo bilateralmente que eso
era lo mejor, sin embargo a pesar de ello, se lograron conseguir otros
clientes al por mayor, que nos permitieran no depender de los clientes que

tradicionalmente han sido grandes.



3.Para este afo ha sido mas equitativa y representativa la participacion

porcentual de cada canal en las ventas totales, por un lado dinamizandolos

y logrando también el depender menos de las ventas nacionales, que era el

unico canal que jalonaba el crecimiento comercial en afios anteriores.

4.*Vale la pena también resaltar que pese a las innumerables dificultades que

implicé nuestra participacion en la pasada feria de Expohannover, las ventas

que se desarrollaron alli crecieron en un 24% frente a las ventas logradas
en el afo de 1998 en Expolisboa, que fueron de $ 145.000.000.

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DE CADA CANAL
RESPECTO DE LA CUOTA DE VENTAS

CANAL CUOTA DE VENTA REAL %

VENTAS CUMPLIMIENTO
ALMACENES $ 430.000.000 $ 340.000.000 79% *
VENTAS NACIONALES 280.000.000 292.000.000 104%
EXPORTACIONES 148.000.000 209.000.000 142%
EXPOHANNOVER 200.000.000 181.000.000 90%
TOTAL 1.058.000.000 1.022.000.000 96%
Cuadro No. 4

En este cuadro podemos apreciar que el porcentaje de cumplimiento de ventas

con base en las cuotas establecidas fue bastante aceptable; se tenemos en

cuenta que hubo cambio y aumento en las mismas debido a la adicion

presupuestal en Recursos Propios solicitada y aprobada en el mes de octubre.

Con ello buscabamos garantizar la compra de productos para abastecer

pedidos de clientes con los cuales ya habiamos establecido compromisos, que

desde luego nos iba a llevar al cumplimiento de las metas finales.

Vale la pena recordar que el valor inicial de la meta de ventas era de: $

633.000.000.00para el afio 2000; que obviamente se logré superar con las



ventas totales de $ 1022.000.000; pese a que se generd una adicién
presupuestal en Recursos Propios para la compra, debido a que el presupuesto
que se planed inicialmente se agoté muy pronto como resultado del crecimiento

de las ventas, producto de la dinamica de esta Subgerencia.

*A pesar que el canal de almacenes fue el que obtuvo el mas bajo rendimiento
y cumplimiento frente a la meta fijada para el afio 2000, tuvo un notorio
aumento de ventas de acuerdo al resultado del afio 1999, como lo podemos

apreciar en el cuadro No. 3

Ademas una de las causas que afectd el cumplimiento de las metas de ventas
en este canal de almacenes, fue el cierre de las vias de acceso a los puntos de
ventas de la empresa ( Bima, Casa Mayor y Almacén Las Aguas), por las obras
que adelanta la Alcaldia Mayor de Bogota, para el embellecimiento de la
ciudad, como también la adecuacion del tramo de la autopista norte para dar
paso al Transmilenio. Por ultimo la sala de ventas que funciona en el Parque
de la Sal en Zipaquira bajé notablamente su rendimiento, debido a la poca

afluencia de publico a éste lugar.

COMPRAS

Las compras para el afio 2000 ascendieron a $506.158.551 aumentandose en
un 136% respecto al afo 1999 en el que se adquirieron productos por
$214.194.115 millones. Las compras y la participacion de las mismas por canal
y por regiéon son reflejo de las ventas, ya que se sigue dirigiendo la compra
hacia negocios ya concretos y a productos requeridos por el mercado. Dentro
de este grupo se encuentran los desarrollos y asesorias de los laboratorios de
diseio de Pasto, Narifio y Bogota, los cuales han encontrado gran aceptacion

en el mercado nacional e internacional.

COMPRAS POR CANAL




El 40,14 % representa las compras con destino a los puntos de venta
aumentandose la participacion de este canal en un 9% respecto a la
participacion del mismo en 1999. Esto debido a la apertura de 2 nuevos
almacenes Bima y Casa Mayor: la participacion de las compras con destino a
exportacién se incrementé en un 20,84% respecto al afio anterior por la
participacion en Expohannover y el aumento de las exportaciones en el afo
2000. La participacion porcentual de las ventas especiales se disminuyo pero
se logro el cumplimiento presupuestado en valores absolutos y un aumento del

mismo respecto del afio 1999.

COMPRAS POR REGION




La participacion de las compras en la region Centro Oriente ascendio en un 9%
respecto al afio 1999, constituyéndose la regidbn con mayor participacion y
desplazando al tercer lugar a Bogota que durante los ultimos afios representd
la regién en las que mas compras se realizaba. Se logro aumentar la
participacion de regiones donde no se habia realizado compras en afos
anteriores diversificando con esto la oferta de producto y permitiendo el
desarrollo de otras regiones en donde brindamos apoyos en proyectos de

desarrollo.

La participacion de las compras de productos indigenas ascendieron en el afio
2000 a 24,72% representando un importante aporte a nuestras comunidades
indigenas y resaltando la acogida que tienen estos productos para nuestro
cliente objetivo. Las asesorias en disefo dentro de los proyectos de desarrollo
y la comercializacion de los mismos representan palancas concretas de

desarrollo y mejoramiento de nivel de vida.



ALMACEN GENERAL (ROTACION DE PRODUCTO)

INDICADORES DE COMPORTAMIENTO DE INVENTARIOS

CANTIDAD DE | No. TOTAL DE
~ VALOR TOTAL ENTA PROMEDIO NIVEL DE REFERENCIAS | UNIDADES EN
ANO INVENTARIOS A 31| MENSUAL ($) ROTACION DEL | EN STOCK A 31 | EXISTENCIA
DIC. PRODUTO DE DIC. FISICA
1999 $140.000.000 $54.100.000 2.6 (78 DIAS) 1.400 30.000
2000 $188.000.000 $85.000.000 2-2 (66 DIAS) 1.283 28.416
VARIACION 34% 57% 16% 8% 5%

Desde el ano anterior, se ha querido presentar dentro de este informe de
gestion, el comportamiento que han tenido los inventarios existentes en el
almacén general; porque es desde alli en donde se suple de producto a cada
uno de los diferentes canales de venta. Por lo tanto la cantidad, calidad y
variedad de los inventarios es vital a la hora de crear suficiente diferenciacion y

participacion de mercado.

1.Se aumentd en un 34% el valor de los inventarios, porque desde luego
teniamos que abastecer el crecimiento de ventas de los diferentes canales;

por lo tanto ese aumento es un resultado recesivo.
2.Se aumentd en un 57% la venta promedio mensual.
3.Se agilizé la rotacion de 78 a 66 dias; lo que indica que cada 2 meses en

promedio se debe abastecer de productos a la bodega para conservar su

nivel de abastecimiento a cada uno de los canales.



4.la cantidad de referencias disminuyé en un 8% como resultado de las
exigencias y standares de competitividad que deben tener los productos que
componen nuestro inventario; en aspectos como precios, volumenes de
produccion, capacidad de abastecimiento y disefio contemporaneo, acorde

con la demanda del mercado.

5.El ultimo indicador que ratifica la selectividad y calidad del inventario del
almacén general es la disminucion del 5% (1.6000 unidades) del numero

total de unidades fisicas.

Con todo lo anterior, creemos que poco a poco vamos llegando al punto ideal
de estructuracion de un inventario de reposicion de productos acorde con la

demanda del mercado.

RESULTADOS DEL CAMBIO EN EL FORMULARIO DETERMINACION DE
ORIGEN

Dentro de los objetivos de dinamizar las exportaciones del sector artesanal,
Artesanias de Colombia S.A, presentd al Ministerio de Comercio Exterior, una
propuesta para la Determinacion de Origen de los productos artesanales,
mediante la simplificacion del formulario (Forma 10), la cual fue acogida y

aceptada por este organismo.

A finales de 1999, el Ministerio de Comercio Exterior aprobd dicha modificacion,
mediante la emisidon de un nuevo formulario (Forma 10-A), para la inscripciéon
de los productos artesanales en el “Registro de Productor Nacional para

Determinacion de Origen”.

Este nuevo mecanismo simplificé en gran medida los tramites de inscripcion
ante dicho Registro de los productos artesanales, para lo cual Artesanias de
Colombia S.A. Realizé un estudio que permitié la elaboracion de una Guia para



la ” Identificacion del Oficio Artesanal para la Determinacién de Origen”
que contribuy6 a definir la clasificacion por oficios artesanales, ya que anterior
a este, se debia hacer un registro por cada producto; constituyéndose asi, en

una herramienta indispensable para lograr un exitoso proceso de exportacion.

Un afo después de entrada en vigencia, esta nueva reglamentacion, relativa a
la exportacion de productos artesanales, ha tenido gran aceptacion dentro de
los agentes que intervienen en el proceso exportador, toda vez, que ha

simplificado los procedimientos y tramites pertinentes para tal fin.

Es asi, como en este tiempo ha aumentado el numero de personas (naturales o
juridicas) inscritas en dicho Registro, con una considerable presencia del
artesanos que pretenden realizar exportaciones directas sin intermediario,
logrando asi mayores ventajas y accediendo a los beneficios otorgados por el

Estado Colombiano.

Por otra parte, la Guia para la identificacion del Oficio Artesanal ha orientado a
los exportadores para lograr una acertada clasificacion arancelaria de la gran

diversidad de productos artesanales.

Lo anterior se refleja, en el aumento significativo de las exportaciones tanto de

la Empresa como del Sector en general.

ACTIVIDADES SOPORTE A LA COMERCIALIZACION

Salén de Negocios — Expoartesanias 2000 -

Dentro de las actividades de promocion y difusion de las artesanias
colombianas que adelanta la Empresa, la Subgerencia Comercial participd
activamente en la Feria Expoartesanias 2000, mediante una Exposicion
(Showroom) de los productos que conformarian la linea comercial de

Artesanias de Colombia, dentro de la cual, se dispuso de un lugar para el



montaje de un Salén de Negocios, encaminado a brindar la informacién y
asesoria necesarias, para la comercializacion de artesanias, tanto a nivel

nacional como internacional.

Para tal fin, se contd con la participacion de importantes Instituciones vy
Empresas, reguladoras y prestadoras de servicios al comercio internacional;

como fueron:

“MINISTERIO DE COMERCIO EXTERIOR

'DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES - DIAN
"BANCOLDEX

CENTRO NACIONAL DEL EMPAQUE

JINSTITUTO DE FOMENTO INDUSTRIAL — IFI

7D.H.L. INTERNACIONAL

"PANALPINA COLOMBIA.

Este nuevo intento por parte de la Empresa para favorecer el Sector Artesanal
de nuestro pais, a través del showroom y salén de negocios, arrojé
importantes avances en materia de comercio internacional, en lo que se refiere
a la difusion de toda la informacion necesaria para adelantar procesos de venta
internacional y el establecimiento de importantes contactos en el extranjero que
se encuentran reflejados en los negocios concretados durante el tiempo de este

Evento.

En el Salon de Negocios, especificamente, se lograron, en gran medida, los
objetivos planteados, dentro de los cuales se pretendia dar a conocer de
manera profunda y amplia el proceso de comercializaciéon internacional de las
artesanias colombianas; y es importante anotar que las Empresas y Entidades
presentes contribuyeron activamente para el cumplimiento de este propdésito, el

cual pretendemos continuar desarrollando.

En este espacio convergieron demandantes y oferentes de productos

artesanales para el mercado nacional e internacional; ademas de un gran



numero de personas interesadas en conocer el proceso de comercializacion
del producto artesanal en el mercado internacional y las posibles fuentes de

ayuda para lograr exitosos negocios.

Por otra parte, la Exposicion de productos que se realizd, recopilo las
artesanias pertenecientes a la Linea Comercial, ademas de algunos de los
productos que se encontraban exhibidos en los distintos pabellones de la Feria;
esta muestra, permiti6 dar a conocer un selecto grupo de artesanias de

demanda internacional y a la vez incentivar su comercializacion.

Catalogo Comercial

Esta subgerencia continua permanentemente en buscar elementos vy
actividades que redunden al desarrollo integral del sector artesanal colombiano,
por lo tanto mejorar y complementar el nuevo catalogo comercial; el cual se
disefid y elabord independiente del catdlogo de Expoartesanias, dejando sélo
aquellos productos con alto contenido en disefo, capacidad de produccion y
precios competitivos, incrementando también la referenciacién pasando de 180
a 280, distribuidas en 9 lineas de producto redefinidas asi: accesorios y
decoracion, iluminacion, indigena, mesa y cocina, mobiliario, moda, regalos,
instrumentos musicales y por ultimo joyeria, integrando productos tradicionales
y de disefo, toda vez que buscamos cada dia especializar la venta del producto

artesanal.

AMPLIACION DE LOS CANALES A NIVEL INTERNACIONAL

Franquicia Miami

El pasado mes de Diciembre, se concretd la negociacidon para la apertura de la
primera Franquicia Internacional de Artesanias de Colombia S.A., ubicada en
la ciudad de Miami — Florida, la cual refleja el interés y los esfuerzos realizados
por la Empresa para lograr la expansion, penetracion y posicionamiento en el

mercado Internacional, y que se constituye como la primera de una serie de



tiendas que se planean otorgar bajo esta modalidad en diferentes partes del

mundo.

Esta franquicia, abrira sus puertas a mediados del mes de enero, con una
amplia gama de artesanias de excelente calidad y con alto contenido de
disefio; caracteristicas que estamos seguros permitiran la aceptacion de este
tipo de productos que ademas de ser decorativos son utilitarios; dentro de los
cuales se destacan: la Ceramica negra utilitaria de la Chamba, Muebles para el

hogar, cesteria, joyeria precolombina, entre otros.

Es importante anotar, que esta modalidad de contrato (Franquicia),
compromete al Franquiciado vender unica y exclusivamente productos
pertenecientes al Franquiciante, en nuestro caso el Almacén de 200 mts,
vendera unica y exclusivamente productos de Artesanias de Colombia S.A., a

cambio de poder usar el know-how, Good Will, marca y nombre de la Empresa.

A través de este canal, se espera exportar alrededor de $500.000.000, durante

el primer afo de funcionamiento.

Expohannover 2000.

La participacion de Artesanias de Colombia en Expohannover 20000 se

fundamentd en primer lugar a presentar la Empresa como gestora de la
difusion, promocién y desarrollo del sector artesanal colombiano a nivel
internacional, dando a conocer la diversidad de nuestra artesania. A pesar de
las dificultades climaticas que acompanaron la feria, se logré superar las ventas
obtenidas en la pasada feria mundial de Expolisboa 98, en un 24%, toda vez
que permanentemente se realizaban promociones de producto, presentacion
de la ficha técnica y elaboracion de los diferentes oficios traducidas al aleman,
como también una constante labor de merchandising y una selecta gama de

productos.



La participacion de la Empresa en este tipo de eventos, le permite asumir
mayores retos a futuro, y salir en la busqueda de nuevos mercados, dada
ademas su conocimiento y experiencia en la logistica de exportaciones, que
nos permite dar una respuesta agil y oportuna a los requerimientos

internacionales.

4970837

Otra factor que no estuvo a favor de los participantes fue la poca difusién y
promocién del evento, ademas la ciudad de Hannover, capital de la Baja
Sajonia no estaba preparada para recibir el volumen de visitantes por lo tanto el
costo de hoteles, transporte y alimentacion se hacia demasiado costosa para el
turista, como también el ingreso a la feria y la distancia entre las ciudades mas

importante de Alemania era demaciado amplia.



