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MEJORAMIENTO OE LA MINICADENA PROOUCTIVA OE LA 

PALMA DE IRACA

CADENA PRODUCTIVA: La definici6n de cadena productiva se refiere a un 

producto o grupo de productos, conjuntos ligados por el uso, la cadena 

identificada permite localizar las empresas, las instituciones, las operaciones, las 

dimensiones y las capacidades de negociaci6n, las tecnologias y las relaciones 

de producci6n, el papel de los volumenes y las relaciones de poder en la 

determinaci6n de los precios etc. 

la cadena es un conjunto articulado de actividades econ6micas integrada, Por 

tanto se plantea una propuesta de soluci6n a la problematica que enfrentan hoy 

en dfa los artesanos ya que esta actividad no se encuentra integrada en terminos 

de mercado tecnologia y capital. 

Para el logro del objetivo se requiere organizaci6n y acciones estrategicas que 

involucren a entidades del sector publico y a pequenos y grandes cultivadores a 

nivel local, la organizaci6n de nucleos para la producci6n, la coordinaci6n e 

integraci6n de estos. 

Las acciones estrategicas se orientan a obtener un provecho de fos recurses de 

las zonas cultivadas y con aplicaci6n de tecnologfa mejorar la producci6n, para la 



obtenci6n de materia prima de excelente calidad, capacitaci6n en las procesos e 

implementaci6n de tecnologia para la obtenci6n de productos orientados al 

mercado mundial. 



2 COSTOS ADECUACION Y SIEMBRA PALMA DE IRACA 

Para que se de un cambio que contribuya a un verdadero desarrollo en la 

producci6n que incentive a las cultivadores, se hace necesaria la puesta en 

marcha de un proyecto para el cultivo tecnificado de lraca, en Municipios coma 

Linares donde cada ano se erradican aproximadamente 30 Hectareas para 

cultivos como caria de azucar, que resultan de mayor rentabilidad. 

La organizaci6n de los cultivadores se hace prioritaria para las acciones 

concretas que junta con las Alcaldias Municipales y entes nacionales se 

convierta en un agente de cambio para incentivar la producci6n, se de un 

desarrollo del sector ampliando el geografica de comercializaci6n, aumentando el 

valor agregado, ademas de la retribuci6n de las beneficios entre cultivadores 

artesanos y demas agentes que intervienen en esta cadena. 

A continuaci6n se presentan los costos para adecuaci6n, siembra y cosecha de 

Palma de lraca en los Municipios de Linares, San Pablo, La Uni6n, Sotomayor y 

Genova. Con el apoyo de las Alcaldias e lnstituciones involucradas dentro del 

sector agropecuario, pueden lograrse las objetivos propuestos. 

All 



4. COSTOS IMPLEMENTACION DE TECNOLOGIA

La implementaci6n dentro de la propuesta de unos talleres de terminado hace 

referencia a la dotaci6n de elementos minimos que permitan a los artesanos 

realizar las labores de terminado del sombrero, estos elementos estaran bajo la 

responsabilidad del los integrantes de los grupos artesanales. 

La labor del terminado se llevan§ a cabo por los integrantes del grupo las que 

devengaran un salario dependiendo del numero de unidades prensadas. 

Simultaneamente una representante del grupo estara presente en el mismo 

horario, con el objeto de atender las posibles ventas, pedidos y usuarios del 

servic10. Debera existir una coordinadora del taller que llevara un libro de 

registros de las ingresos y egresos, un libro de bancos, un libro de caja. 

Los ingresos deben consignarse diariamente realizandose el cierre de libros 

mensualmente, pasando el respective informe a una entidad oficial y 

representando los resultados al grupo 

PLAN DE INVERSION 

La lmplementaci6n del taller contempla ademas de la dotaci6n de las respectivos 



equipos y materiales un programa de asistencia tecnica y capacitaci6n a las 

artesanas ( ver cuadro capacitaci6n ) 

El flujo de fondos correra a cargo de la Alcaldia Municipal, Artesanfas de 

Colombia y de la Comunidad, entidades previamente convenidas para tal fin 



5. CAPACITACION ARTESANAL

El futuro mediato de las artesanias debe basarse en el eficiente aprovechamiento 

sostenible de los recursos naturales con que cuenta y de la mano de obra 

disponible para atender los mercados internos y externos y hacer de la lraca un 

rengl6n de la economia rentable. 

Para el logro del objetivo se requiere de una organizaci6n para la competitividad y 

de acciones extrategicas entre los sectores artesanales y publicos asi como la 

generaci6n de una cultura empresarial y de espiritu de innovaci6n. 

Para que se de un camb,o que contribuya a un verdadero desarrollo en la 

producci6n que incentive a los artesanos, se necesita de Capacitaci6n Integral, 

dentro de cada uno de los nucleos de producci6n. 

Es importante la interacci6n entre los componentes del nucleo, cultivadores, 

lideres de la comunidad, artesanos, junto con las Alcaldias Municipales y entes 

nacionales involucrados en este proceso para el logro de un entorno mas 

competitive 



6. COSTOS DE PRODUCCION SANDONA Y GENOVA

La producci6n artesanal de sombreros en el departamento de Naririo, se da 

principalmente en el sector rural y especfficamente en las Municipios de Linares, 

Sandona, Ancuya, Consaca, La Union, La Cruz, La Florida, Pupiales, y Genova. 

En estos municipios existe la capacidad potencial de mane de obra que es 

eminentemente femenina, aproximadamente la poblaci6n dedicada a la 

elaboraci6n de las sombreros es de 5. 000 mujeres representando casi al 90 % de 

la poblaci6n econ6micamente activa dedicada a este rengl6n artesanal, sin 

embargo la falta de tecnicas apropiadas no les permite cumplir con el proceso 

complete en su elaboraci6n 

La artesania es un sector product,vo con todas sus 11m1tac1ones y atrasos lo cual 

se traduce en bajos ingresos, pocas condiciones de progreso y no es generador 

de empleo, pero puede converirse en un rengl6n de oportunidades, con el empleo 

de nuevas tecnofogf as y nuevos mecanismos para salir del atrazo en el que se 

encuentra. 

En las cuadros siguientes se presenta los costos promedios de la producci6n 

artesanal en las Minicipios de Sandona y Genova, en talleres coma El lngenio, 

Cooperativa Femenina Artesanal Ltda, Talleres urbanos de Sandona, Asociaci6n 

de artesanos de Genova etc. 



7. COMERCIALIZACION

La propuesta para el mejoramiento del sector artesanal de la paja toquilla en 

Naririo en primera instancia debe provenir de los mismos artesanos, este proyecto 

propuesta es el resultado del analisis que al interior del sector han realizado no 

solo los artesanos sino instituciones como la Camara de Comercio, universidad 

de Naririo, SENA, Laboratorio de Diserio, entre otros que velan por el progreso de 

este importante rengl6n de la economfa departamental. 

Recoger todas estas experiencias de investigaci6n es benefico para la 

formulaci6n de las alternativas de soluci6n a los problemas que aquejan al sector 

artesanal asi coma para la identificaci6n de las fortalezas y oportunidades del 

mismo 

Realizando un analisis DOFA del sector con miras a la competitividad se observa 

que: 

DEBILIDADES OPORTUNIDADES 

Bajos ingresos Demanda del mercado local y regional 

Lento proceso de cultivo y renovaci6n Tecnologf as disponibles 

limitada asociaci6n entre artesanos lntegraci6n con otros municipios 

Falta de capaciaci6n tecnica Buscar nuevos distribuidores 



FORTALEZAS AMENAZAS 

Tierras aptas para el cultivo Sustituci6n de cultivos 

Recurse humane lmportaci6n de materia prima 

Experiencia y conocimiento en pcci6n. ecuatoriana 

Recursos naturales abundantes Situaci6n precaria de cultivadores 

Por lo que se hace pertinente la formulaci6n de este proyecto para el 

aprovechamiento de las potencialidades y la reducci6n de las condiciones 

negativas a los productores. 

Es de destacar que se presentan varios cuadros en primera instancia los de 

anal1sis de la problematica que introducen al 1ector en el diagn6stico y la parte 

propositlva del problema y posteriormente las de costos con los cuales se 

presupuesta inicialmente la inversion requerida para el mejaramiento y 

adecuaci6n de las procesos de cultivo, procesado, tejeduria, acabado y 

comercializaci6n. 

En estos cuadros se le ha apostado a una estrategia educativa y de formaci6n en 

calidad para las artesanos puesto que esto permitiria no solo mejoras en la 

tecnica y la tecnolagia sino, adicionalmente, maximo aprovechamiento de los 

recurses, socializaci6n de los resultadas, sensibilizaci6n y pertenencia en la 

poblaci6n y por sabre todo mejoras en la producci6n, procesamiento, acabado y 



comercializaci6n de los productos asi como tambien se pretende reducir la 

afectaci6n ejercida por los nodos de conflicto en el proceso coma por ejemplo los 

intermediarios y la pobre estandarizaci6n. 

El esquema planteado es el de talleres de capacitaci6n que aprovecharian la 

experiencia de los artesanos para montar estrategias productivas innovadoras y 

de calidad y control de calidad que permitirian la exportaci6n y la satisfacci6n de 

los clientes internos y externos. 

Los talleres tienen una doble finalidad puesto que come se sabe el sector 

artesanal es cerrado y conflictivo, celosos par sus tecnicas y tradiciones los 

artesanos presentan poca capacidad de asociaci6n, unido esto a la baja 

capacidad de capital, asi seria una buena metodologra para que compartan 

inquietudes y aprovechen las potencialidades que solo trabajando en conjunto se 

pueden obtener. 



ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION DEL SOMBRERO DE PAJA TOQUILLA 

OBJETIVO: 

Proponer las estrategias de comercializaci6n que reduzcan o eliminen los costos 

de intermediaci6n 

ESTRATEGIA: 

Para pensar en comercializar productos se debe definir el tipo de producto a 

comercializar; el producto artesanal tiene amplias ventajas sabre la producci6n 

industrial a escala, es altamente diferenciado, es hecho a mano, (mico, singular 

en su genero y presentaci6n y segun la experiencia lo indica altamente apreciado 

por propios y extrarios par la connotada dedicaci6n de las laboriosas manes de 

artesanos forjadas en la tradici6n y el ejercicio de la labor. 

Un producto con estas cualidades es altamente valorado pero la condici6n 

econ6mica y sociol6gica de los pueblos artesanos ha impedido su desarrollo 

ampliado, la falta de capital, las exigencias de un mercado globalizado, la 

competencia con productos de marca industrial, el pobre nivel de interacci6n 

entre las comunidades y la pobre conciencia de calidad del artesano lentamente 

agotan su imagen y competitividad. 



El sombrero de paja toquilla no escapa a estas eventualidades. su producci6n es 

altamente valorada pero su comercializaci6n requiere de ajustes para que sea 

eficiente. 

l Que se puede ofrecer a una comunidad que pretende solucionar sus conflictos 

de comercializaci6n?, bueno, se puede pensar que no se puede generar un 

proceso de comercializaci6n eficiente si el producto no es de calidad y esto dicho 

en el marco exacto de su dimension. El producto en cuesti6n es de buena calidad 

pero debemos pensar en hacerlo de alta o excelente calidad lo que llevarf a 

inmerso mejoras desde el cultivo de la materia prima hasta que el cliente este 

usando el sombrero y el mismo se encargue de publicitarlo. 

i,C6mo lograriamos un sombrero de paja toqu11la de alta cat1dad?, bueno como 

primer paso para lograr mejoras en la comercializaci6n del producto podriamos 

pensar en el siguiente plan de acci6n: 

PLAN DE ACCION ESTRATEGICO DE MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD DEL 

SOMBRERO DE PAJA TOQUILLA 

1. Evaluaci6n lnicial

2 Estudio de la lnformaci6n

3 Estudio de Factibilidad



4. Estudio de mercado

5_ Estudio tecnico financiero

6. Proceso de planeaci6n

7. Realizaci6n de un estudio de procesos

8. Mejoramiento de los procesos

9 Estandarizaci6n y educaci6n del cliente intemo

10. lmplementaci6n de la estandarizaci6n

11. Manual de operaciones y funciones

12 Circulos de calidad

13 Definici6n de los item de control y verificaci6n

14 Control y evaluaci6n

15. Estudio de la satisfacci6n def cf iente extemo e intemo

16 Mejoramiento estrategico

17 Retroalimentaci6n def plan

Este plan de acci6n encaminado a la mejora y mantenimiento de la calidad en la 

producci6n y posterior comercializaci6n del sombrero de paja toquilla permitirfa 

cumplir con el primer requisito de la presente estrategia, la calidad del producto. 

Si bien es cierto que la calidad total es una filosofia empresarial es pertinente su 

aplicaci6n a la producci6n artesanal siempre y cuando se reconozcan los 

requisites de los consumidores, el costo, la prevenci6n de defectos y reclamos y



por supuesto la educaci6n tanto del cliente interno como del extemo 

En este punto llegamos al segundo paso de la estrategia la educaci6n. Esta debe 

ejecutarse no solo en el ambito del artesano, haciendole ver y entender la 

necesidad de observar las deseos del cliente, sus necesidades, las 

potencialidades, prever futures cambios en sus gustos, la necesidad de la 

estandarizaci6n y de mejarar siempre asi coma la importancia de llegar justo a 

tiempo sino tambien al cliente externo. 

El cliente extemo sea que hablemas del ambito local, nacianal e 1nternacional 

requiere una educaci6n sencilla pero clara respecto al producto que compra, su 

manera de uso, sus cualidades y sus dificultades. 

S1 pensamos en comercializar antes que posicionar el producto deberiamos lagrar 

que las consumidores supieran que se les ofrece, si un extranjera compra un 

sombrero de paja toquitla par supuesto que se hace necesario incluir las 

instrucciones necesarias para su uso y mantenimiento y par que no, la misma 

artesania del producto, que sepa que es original, l'.mico e irrepetible, de esta 

manera el consumidor final estara informado de las condiciones en que se 

produce y podra en un momenta dado diferenciarlo del comun de la producci6n 

mundial. 



Si nuestro cliente no es un consumidor final sino una comercializadora esto 

evitarf a confusiones y perdidas de tiempo y ajustaria los pedidos a terminos 

racionales. 

La comercializaci6n de nuestro producto debe iniciar y terminar con educaci6n si 

lo que pretendemos es una diferenciaci6n de calidad. 

Si hemes logrado cambios intemos y extemos coma son las de la vinculaci6n de 

la calidad y la educaci6n para la camercializaci6n entonces sera mucho mas facil 

dar el tercer pasa hacia la union para la fuerza 

La union para la fuerza hace referencia al incremento de las capacldades y 

patencialidades de las artesanos a traves de la suma de sus esfuerzos en una 

cornercializadora o una asaciaci6n para la camercializac16n que padria funcianar 

por cuatas o sabre pedidos y con reglas claras entre los asociados para evitar 

futuros conflictas de intereses. 

Si se logra instaurar una comercializadora de productos de paja taquilla coma el 

sombrero u otros esta debe pertenecer a la comunidad, su fin es social y el 

producto de las utilidades es compartido. 

La comercializadora funcionaria mas bien coma un centro de acopio con 



capacidad de negociaci6n la cual realizarra un proceso eficiente de gesti6n de 

venta y compra de insumos al por mayor para el abaratamiento de los costos de 

producci6n. 

De esta manera se reducen en gran parte los intermediarios siempre y cuando los 

artesanos vendan la producci6n a la comercializadora o cedan sus servicios para 

el cumplimiento de los pedidos y serf a en mayor medida ta! reducci6n en cuanto 

mayor sea la cooperaci6n de los artesanos y la gesti6n de la comercializadora. 

Un efecto colateral de la ejecuci6n de la estrategia de comercializaci6n serra el 

mejoramiento de las tecnicas debido a la implementaci6n de un sistema de control 

de calidad y la apropiaci6n de nuevas tecnologias debido a la potencialidad de 

capitalizaci6n de la misma. 

Par otro lado mejora las condiciones de negociaci6n de los proveedores puesto 

que se establecerian estandares para la compra y se reducirfan a los que esten 

integrados a la politica de la empresa. 

Establecidos estos tres pasos como basicos para la nueva comercializaci6n del 

sombrero de paja toquilla entonces se puede pensar en una innovaci6n al sistema 

tradicional de mercadeo en la regi6n, se estima conveniente incursionar a manera 

de prueba en el comercio electr6nico como mecanismo de apoyo a la 



comerc,alizaci6n de este producto. 

Las compras del consumidor via Internet. asi como la saturaci6n del modelo de 

producci6n y comercializaci6n en escala mundial han dado lugar a un nuevo 

mecanismo de operaci6n comercial lo que ha obligado a la busqueda de nuevas 

formas de organizaci6n y operaci6n de las procesos de producci6n y

comercializaci6n que a su vez se reviertan en la mejora de la competitividad y 

eficiencia. 

En el espacio econ6mico moderno no seran las empresas mas fuertes ni las mas 

grandes las que sobrevivan a los cambios en marcha sino las que mejor se 

adapten a las nuevas tecnologias. 

Nuestro tipo de empresa comercializadora se ajusta a este panorama, estamos 

hablando de cerca de 43 millones de maquinas conectadas a la Internet en 170 

parses de los cuales el 84.4% de los usuarios se ubican en Estados Unidos, 

5.8% en Europa, 4.9 en Canaday el resto en el mundo entero. 

En la actualidad Internet ofrece un mercado que sobrepasa las 320 millones de 

consumidores potenciales repartidos en mas de 200 paf ses, esto es un 

gigantesco centro comercial virtual sin ubicaci6n fisica determinada, sin horarios 

de apertura o cierre en donde las transacciones se estiman en 400.000 millones 



de d61ares en 2003. 

Que nos hace pensar que la modesta empresa de la artesania de la paja toquilla 

puede participar de este proceso, pues bien no solo ofrecemos un producto (mico 

y diferenciado sine que adicionalmente se encuentra inmerso en el una 

potencialidad turfstica, el sector de mas alto desarrollo en el mundo entero 

durante la ultima decada. La comercializaci6n por la Internet ofrece una mejor 

rentabilidad de promoci6n, pues tiene per ambito un mercado mas amplio y 

mejor delimitado que el que cubre la mercadotecnia tradicional; esto es, llega a un 

gran numero de clientes potenciales. 

y par que apostarle a esta estrategia?, pues bien en primero permitira a las 

consumidores comprar productos por media de contenidos e informaci6n 

profundos, hecho que nos conviene sobremanera puesto que se desea educar a 

nuestros clientes. 

Permitiria agregar una gran cantidad de artesanos al proyecto y presentar los 

productos diferenciados coma una amplia gama de la cual escoger. Reduciria las 

costos y precios al anular la intermediaci6n y al llegar justo a tiempo al cliente asi 

como tambien asiste al cliente al personalizar y adaptar la producci6n a sus 

gustos y necesidades y por supuesto crea un sentido (mica de afinidad y 

comunidad entre consumidores. 



Para terminar la intromisi6n en este estilo de comercializaci6n no impondria una 

inversion superior a los us$2.000 y permitirfa suministrar informaci6n critica a los 

clientes, socios de negocios y artesanos las 24 horas al dfa, los 7 dfas a la 

semana. 

Dadas las circunstancias del sector se estima que es esta una estrategia 

interesante a la que se puede acceder con relativa facilidad, sin mucho costo y 

con el recurse humane disponible en la comunidad de estudio. 




