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INTRODUCCION

Cuando una empresa se plantea entrar a los mercados internacionales, inmediatamente se
establece un nuevo desafio para las personas que se lo propongan, debido a que este proceso,
gue va desde las exportaciones directas hasta las inversiones directas en el extranjero, implica
un estudio de las capacidades internas empresariales, un estudio de mercados extranjeros y
sobre todo un proceso de toma de decisiones complejo. Es por esta razén, que de la
internacionalizaciébn se desprende un proceso estratégico que comprende todas las areas
funcionales de la empresa y ademas, requiere de que la persona encargada directamente del
proceso, sea consagrada, dedicada, tenga entusiasmo y preparacion para obtener los
objetivos propuestos, con habilidades para tomar riesgos en momentos de incertidumbre e
inseguridad, con determinacion para que las ideas se lleven a su ultimo punto de ebullicién, con
conocimiento macro y micro sobre el negocio y sus competidores, proveedores y clientes, y por
ultimo sea completamente realista, practico, flexible e innovador, ya que cuando un individuo
con los atributos y caracteristicas sefialadas, decida incursionar en nuevos mercados, generara

competir eficaz y eficientemente en los negocios internacionales.

Este trabajo busca identificar aquellos retos que debe enfrentar una pequefia empresa del
sector de la joyeria en Colombia para participar en los mercados internacionales, porque se
demostrara, que concebir un plan exportador, requiere fortalecer todos los procesos de gestion
administrativa y operativa, implicando nuevos proceso de competitividad e innovacion
empresarial, en el que se desarrollen retos que encierren procesos mas eficientes, productos
de mayor calidad y una estructura de costos eficaz, implicando una serie de pasos y métodos

que se interrelacionan entre si y que involucran diferentes factores y actores.

Al formular un plan de internacionalizacion de joyas, se deja un legado valioso a la empresa
Zaari Joyas; beneficiaria directa del estudio. No obstante, no es la Unica que recibe los
beneficios y aportes que el trabajo dejara. También, al lograr implementarse un plan de
internacionalizacién, Colombia contara con otra Pyme y otra empresa nacional que tome la
decision de abrirse a nuevas oportunidades de mercados internacionales, aumentando el PIB y

generando un bienestar social para la comunidad y una mejor calidad de vida.



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

Conjuntamente, se tomaran en cuenta todos los conocimientos aprendidos y brindados por la
Pontificia Universidad Javeriana, en el transcurso del pregrado y se llevaran a la practica como
un aporte personal que pueda brindarle a la empresa de mi familia una estabilidad a largo

plazo.

ANTECEDENTES Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La politica de proteccionismo econémico que envolvio a Colombia durante varias décadas
antes de los afios 90, en el que la imposicion de aranceles e impuestos a las importaciones
encarecian los productos extranjeros, habia generado como resultado que la industria nacional
se volviese poco competitivo, que los precios de los productos nacionales incrementaran con el
tiempo y que el control de calidad se deteriorara a medida que no existia una competencia
fuerte (Biblioteca Luis Angel Arango). Fue desde inicios de la década de los afios noventa en
Colombia cuando se implement6 una politica de apertura econémica impulsada por el gobierno,
gue dio paso a la integracion de la economia global y a un cambio radical en lo que seria en

adelante, la nueva forma de administrar los recursos.

Es precisamente por el proceso de insercion de la economia colombiana al mundo, la razén
por la cual Colombia debe tener la prerrogativa para generar una respuesta que implique
competitividad, desarrollo y crecimiento. Estos tres conceptos se enlazan al entender la
definicion de cada uno de ellos. La competitividad empresarial se entiende como la capacidad
de generar ventajas comparativas que le permitan alcanzar, sostener y mejorar una posicion en
el mercado. El desarrollo econdmico es la evolucion progresiva de una economia hacia mejores
niveles de vida (Diccionario RAE, ed, 200x.) Y el crecimiento econémico se relaciona a varios
factores que son representados en un aumento de la produccién de bienes y servicios, un
mayor consumo, ahorro e inversién, que traen como consecuencia un alza en los estandares
de vida de la poblacién. Entre mayor sea la competitividad empresarial, mayor sera el
desarrollo econdmico y a su vez, éste tendrd implicaciones positivas al crecimiento de una
economia. Si se tiene en cuenta que la gran ola de competencia generada por la introduccion
de productos extranjeros al mercado nacional tiene grandes implicaciones, los instrumentos
necesarios que deben ser usados tanto por el Estado como por el sector privado; en sus
diferentes instancias, deben ser lo suficientemente dinAmicos para que la competitividad se

dilaté de tal manera, que enfrente a un mercado con exigencias innovadoras y continuas por
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medio de la exportaciéon de valor agregado, generando repercusion en el mejor uso de los
recursos y promoviendo que el desarrollo y el crecimiento aumenten, viéndose reflejados en la
creacion de procesos de aprendizaje por parte del capital humano, forjando como resultado

bienestar y calidad de vida de los habitantes.

Por tanto, la inserciébn en mercados internacionales por parte de los paises en via de desarrollo
como Colombia es un reto: ¢(Como puede una empresa colombiana, especialmente si es una

pyme del sector de la joyeria, entrar a participar la nueva dinamica de internacionalizacion?

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Cuando una empresa se plantea entrar a los mercados internacionales, inmediatamente se
establece un nuevo desafio para las personas que se lo propongan, debido a que este
proceso, que va desde las exportaciones directas hasta las inversiones directas en el
extranjero, implica un estudio de las capacidades internas empresariales, un estudio de
mercados extranjeros y sobre todo un proceso de toma de decisiones complejo. Es por esta
razon, que la internacionalizaciéon implica un proceso estratégico que comprende todas las
areas funcionales de la empresa y, ademas, requiere consagracion, dedicacion, entusiasmo y

preparacion para obtener los objetivos propuestos.

La internacionalizacion empresarial, hoy en dia, mas que una alternativa empresarial, se
consideran una necesidad para aquellas empresas que buscan su supervivencia, crecimiento y
rentabilidad en el largo plazo que cada vez mas presencian la globalizacién, ya que el nuevo
entorno implica una lucha constante en la que se deben valer de innovacion, investigacion,
indagacion, exploracion y cambios que forjardn implicitamente continuos y dinamicos factores

competitivos dentro de la compafia.

Los beneficios potenciales que traen consigo el proceso de internacionalizacion para una

pequeiia empresa Colombiana se basan en:

a) Conseguir un mayor rendimiento a partir de sus habilidades distintivas o competencias

claves, por lo que se aprovechan las ventajas comparativas y se utiliza la capacidad
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productiva de la empresa, logrando diversificar productos y mercados para afrontar la
competencia internacional.

b) Ganar competitividad en el mercado nacional, mediante las adquisiciones de tecnologia,
know how y capacidad gerencial obtenidas en el mercado internacional, por lo que se
construyen economias con base en curvas de experiencia que reducen el costo de
creacion de valor y ganan competitividad, obtenida por la experiencia

c) Distribuir el riesgo de estar en un solo mercado, diversificando mercados para afrontar
la competencia internacional y la situacion de la economia nacional.

d) Asegurar la supervivencia de la empresa a largo plazo, siempre y cuando la Pyme, haya
logrado consolidarse en ese nuevo mercado al menos durante los primeros 3 afios. (Hill,
2001)

e) Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de mercados ampliados a través
de acuerdos preferenciales, acuerdos de integracion y de los sistemas de preferencia
como CAN, ALADI, APTDEA y SGPA, suscritos y otorgados a Colombia.

f) Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir costos, mejorar la
eficiencia y diversificar productos.

g) Vender mayores volimenes para utilizar la capacidad productiva de la empresa y hacer
economias de escala. (Portafolio, 2007)

h) Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizaciéon de la economia.
(Hill, 2001)

Sin embargo, a pesar de los beneficios y buenas oportunidades que se vislumbran en la
internacionalizacién, también se debe contemplar sus dificultades. Segun la revista Business
Review, se clasificaron seis tipos de dificultades segun su causa, para facilitar su identificacién
y solucién: tres tipos son causados por los recursos existentes en la empresa: (1) la dificultad
de transferir recursos al extranjero, (2) la dificultad de transferir al extranjero las ventajas unidas
a los recursos, y (3) la creacién de desventajas por los recursos transferidos al extranjero.
Otros tres tipos surgen por la carencia de recursos necesarios para: (4) ser una multinacional,
(5) competir en la nueva industria, y (6) operar en el nuevo marco institucional (Cazurra, 2004).
No obstante, para cada una de las dificultades mencionadas, se ha identificado sus posibles
soluciones, adicionalmente, es precisamente el proceso de transicion que implica superarlas, el

que plantea un nuevo reto para cualquier empresario.

En conclusion, éste trabajo representa un desafio al involucrar procesos que representaran a

futuro mayor competitividad por medio de la internacionalizacion al forjar ventajas particulares
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y comparativas diferenciales, en el que la calidad de los productos internos y la innovacién
aumentaran, mientras que los costos disminuiran. Son precisamente esas ventajas particulares

diferenciales, las que caracterizan un proceso de internacionalizacion.
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Objetivo General

Definir los componentes principales de una estrategia adecuada para que una pequefia

empresa colombiana del sector de la joyeria participe en los mercados internacionales.

Objetivos Especificos

e Evaluar las condiciones del entorno y del sector de la joyeria y bisuteria en especifico.

e Observar y analizar a Zaari Joyas en sus procesos administrativos, de produccion,
costos y comercial.

o Evaluar las diferentes opciones de mercados objetivos posibles y definir el modo de

penetracion mas viable para aquellos paises seleccionados como posibles.
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Metodologia

Para abordar los objetivos planteados por este documento, se tendra en cuenta el marco
tedrico conceptual relativo a la internacionalizacion empresarial y que definira el enfoque desde

el cual se abordaran las tareas de reunir informacion, hacer andlisis, y tomar decisiones.

En el primer capitulo se esbozara, el entorno en el que se desenvuelven actualmente las
empresas del sector de la joyeria y bisuteria en Colombia, incluyendo las variables mas

influyentes sobre éste.

En el segundo capitulo, se hara una caracterizacion de la empresa Zaari.

En el tercer capitulo se presentaran los criterios aplicados para realizar una adecuada
seleccion de los mercados objetivos posibles, y por dltimo, se plantearan las alternativas de
penetracion de mercados mas viables y se propondrd una estrategia para la incursidon en

dichos mercados.

La metodologia de este trabajo, se guiara por el proceso de formulacién de la estrategia de
internacionalizaciébn con base en analisis, procesos y herramientas relevantes de diversa
indole, (Sierra, 2003)
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Diagrama # 1: El proceso de formulacion de la estrategia de la internacionalizacién.

Drecisioues Pracesos Hemamicntas

Eleccidn
de internacionalizarse

Eleccidn
del mercada
chistivo

" hak zdl:
roimpromist -

Linplementacidn
de la ssirazegia

Fuente: Jaime Humberto Sierra, La propiedad y el control en las decisiones de internacionalizacién de las empresas, 2003

Segun la metodologia expuesta, son seis las decisiones que se deben tomar basadas en
procesos y herramientas analiticas. La eleccidn de: internacionalizarse, del mercado objetivo,
de la modalidad y de los modos de penetracion viables seran los que se llevardn a cabo en

este estudio.

Dentro de los procesos que se seguiran para cada una de las decisiones, inicialmente se
comenzara con el andlisis externo e interno; el primero determinara cuéles seran las demandas
gue plantea el entorno, ademas, de visualizar las dificultades u obstaculos que pueden

entorpecer la capacidad de respuesta de la empresa, en otras palabras, se usara para que
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defina el grado de atractividad de la industria de la joyeria en cuanto a su crecimiento y
rentabilidad, mientras que el segundo, tendr& como objetivo ademas de describir las
condiciones internas de la empresa, distinguir aquellos elementos de la estructura interna que
podrian ser convenientes o inadecuados a la hora de una mayor exigencia productiva exigida
por la decision de internacionalizarse. Entre las herramientas utilizadas para los anteriores
andlisis se escogieron tres herramientas complementarias: El andlisis PEST; por identificar los
factores del entorno global que pueden afectar a la empresa de manera indirecta, pero sobre
los cuales ésta no tiene influencia alguna. Las cinco fuerzas de Porter; con el objetivo de
entender las condiciones del mercado y establecer la presién de las fuerzas competitivas y su
grado de rivalidad. Y el analisis DOFA, debido a que la identificacion de debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas del sector definird un diagnostico claro de la industria y
vislumbrara nuevas coyunturas que pueden ser aprovechadas para la creacion de un

planteamiento estratégico a favor de la internacionalizacion.

A continuacion, el analisis de mercados objetivos posibles y un ordenamiento de las
alternativas, haran parte de la segunda decision en este proceso de internacionalizacion. Las
herramientas utilizadas para este fin, constituyen estudios de mercados y fuentes secundarias
de datos realizados por entidades como Proexport, la Camara de Comercio de Bogota y el

Centro de Negocios Internacionales entre otros.

Posteriormente, una tercera decision respecta a la eleccion de la modalidad, para la cual el
proceso que se seguira, sera el analisis de modalidad auténoma o cooperativa, que se basa

principalmente de la situacion de Zaari Joyas y el mercado establecido.

A si mismo, se planteard la dltima decision con respecto a los modos de penetracion de
mercados posibles: las exportaciones, llave en mano, el licenciamiento, la franquicia, el Joint
Venture y las subsidiarias con propiedad absoluta, serén las modalidades que entren a hacer
parte de las opciones, de acuerdo a las condiciones que se hayan definido y las ventajas y

desventajas que cada una represente.

17
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1 CAPITULO I: MARCO TEORICO

Hoy en dia, los procesos de apertura econdémica representan una tendencia mundial
personificada en la globalizacion. La globalizacidn es un fenbmeno que ha sido respaldado por
diferentes teorias econémicas como el neoliberalismo y defendida por entidades como el Fondo
Monetario Internacional y el Banco Mundial. Este proceso no es reciente, pero se ha acelerado
en los Ultimos afios, por lo que existen diversas definiciones del término. Theodore Levitt
(1983), se refirié a la globalizaciéon de los mercados, diciendo que se estaba pasando de una
concepcion de la produccion basada en el ciclo del producto, a otra global de los mercados.
Michael Porter (1991) utilizé posteriormente el término globalizacion para diferenciar una
empresa multinacional de otra global, la cual persigue una estrategia mundial. Kenichi Ohmae
(1991) consider6 que la empresa global es aquella que ha abandonado su identidad nacional y
gue opera como una entidad sin patria en una escala mundial. EI FMI (1997) entiende la
globalizacién como la acelerada integracion mundial de las economias a través del comercio, la
produccion, los flujos financieros, la difusion tecnoldgica, las redes de informacién y las
corrientes culturales. Y De la Dehesa (2000), afirmd que se puede entender como un proceso
dinamico de creciente libertad e integracion mundial de los mercados de trabajo, bienes,
servicios, tecnologia y capitales.

Asi mismo, dentro de las causas que han acelerado el progreso de este fendmeno, se han
identificado: la evolucion de la tecnologia, la homogeneizacion de la demanda internacional y a
su vez la diferenciacion de los productos, la disminucién del ciclo de vida del producto, la
mejora de las redes de transporte, las economias de escala y la evolucién de la competencia
(Olamendi, 2003).

La globalizacion a su vez, se ha identificado por ciertas caracteristicas distintivas, entre ellas,
se han reconocido: permitir internacionalizar la produccion, presentar disminucion de costos,
incrementar participacién en los mercados, diversificar nuevos productos y servicios, pero
sobre todo, aumentar la competencia (Krugman y Obstfeld, 1999). Es entonces, cuando se
incorpora un nuevo término que aunque se relaciona con la globalizacion no significa lo mismo.
La internacionalizacion surge de la globalizacion al ser percibida como parte del proceso

estratégico continuo de muchas empresas (Melin, 1992). La principal diferencia, entre la
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internacionalizacién y otros tipos de procesos estratégicos radica, en primer lugar, en que
cuando una empresa decide transferir productos o servicios mas alla de sus fronteras, tiene
gue seleccionar donde o con quién cerrara dichas transacciones internacionales. En segundo
lugar, la empresa deber& seleccionar como desea cerrar la transaccion, lo que implica decidir el

modo de entrada en los mercados exteriores. (Andersen, 1997; Bradley, 1995).

Con respecto a éste segundo término, se han desarrollado dos teorias fundamentales
relacionadas al proceso de internacionalizacion de las empresas. La primera considera que las
empresas desarrollan un proceso de penetracibn 6 de acceso gradual en los mercados
extranjeros, en donde se parte de un punto inicial como lo es la exportacién y finaliza en la
inversion directa en el extranjero, pasando por otras formas intermedias. Mientras que la
segunda teoria, considera que no se da ese proceso de etapas, sino que las empresas “nacen
internacionalizadas”(Beamish-1999), por lo que se orientan desde un comienzo a los mercados

foraneos, lo cual se conoce como Leap-frogging 6 salto del sapo.

Basados en las teorias mencionadas, éste trabajo tendra en cuenta el énfasis de la primera

teoria mencionada.

Precisamente por ser un proceso estratégico, se han identificado elementos fundamentales en
la formulacion y ejecucién de los proyectos y de las decisiones que implican la
internacionalizacién. Entre estos elementos se puntualizaron: la dimension de la empresa, la
propiedad y el control, la asimetria informativa, las restricciones financieras, la incertidumbre y
el riesgo (Sierra, 2003).

La Camara de Comercio de Bogota ha establecido que en el pais “las microempresas
representan el 87.8%, las pequefias empresas el 9.4%, las medianas empresas el 2.1% y el
0.7% las grandes empresas”, verificar estas cifras, se descubre que existe una alta proporcion
de unidades de negocio independientes y pequeias, con significativa relevancia al crear
empleo y bienestar socio-economico para el pais al “generan mas del 50% del empleo
nacional, significan el 36% del valor agregado industrial, el 92% de los establecimientos
comerciales y el 40% de la produccion total del pais” (Rodriguez, Fundes). Adicionalmente, las
pequefias empresas son mas flexibles frente a las grandes organizaciones, logran adoptar sus
productos ofreciendo bienes y servicios especializados y resolviendo las necesidades
especificas del consumidor; poseen estructura simple que reduce los canales de comunicacion
interno y las relaciones sociales en términos mas estrechos entre el empleador y los

empleados. Sin embargo, se debe mirar al otro lado de la moneda y es visible, que aunque los
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aportes de las PYMESL a la economia nacional son magnos y presentan fortalezas también

tiene debilidades internas, que vale la pena revisar, al identificar su tipificacion.

Segun el estudio financiado por Fedesarrollo y el estudio “La guia operativa para programas de
competitividad para la pequefia y mediana empresa” (BID,2002), los principales factores que
afectan la competitividad de las Pymes son: la falta de recursos econdmicos; la poca
capacitacion administrativa de sus gestores; la mano de obra no calificada, en donde la
capacitacion en el puesto de trabajo predomina con el 75%; los bajos niveles de tecnificacion;
la falta de vision, porque no se planifica a largo plazo ni tampoco se establecen grandes
objetivos, (Arbelaez y Zuleta, 2002) “el 80% de las pymes no cuenta con un plan estratégico y
se concentran mas en producir gue en mirar hacia el mercado”(El tiempo, 2006) y la falta de
protocolos familiares. Entre los aspectos externos que representan mayor dificultad se
encuentran: la inseguridad juridica en el trafico mercantil, la falta de imparcialidad y la
ineficiencia del sistema judicial, la poca transparencia y simplificaciéon del régimen fiscal, la
inadecuacién de los mercados de factores, la falta de proteccién de la propiedad, las barreras
burocraticas, los desincentivos a la actividad de negocios y la baja calidad de los sistemas de

apoyo al desarrollo de las empresas.

El punto de partida de un proceso de internacionalizacion se basa en determinar el objetivo que
se persigue con esta decision, la cual puede estar motivada por pretensiones diversas: superar
la madurez del mercado domestico; aprovechar el crecimiento de la demanda exterior; buscar
una demanda de mayor calidad en el extranjero; aprovechar algunas ventajas de localizacion
para aminorar los costos o situarse cerca del consumidor; reducir esos costos buscando
economias de escala, de alcance o de experiencia; seguir a un competidor nacional que se ha
internacionalizado o contrarrestar el ataque de un extranjero; localizarse cerca de los
proveedores o de los cliente; dotar a la empresa de un caracter internacional en virtud de la
vision de su alta direccion; diversificar el riesgo mediante presencia en varios mercados
geogréficos; o, de un modo mas general, tratar de adaptarse a una realidad incuestionable del

entorno actual como la globalizacién. (Enrique Claver Cortes y Diego Quer Ramon, 2001).

Al definir los objetivos perseguidos con la internacionalizacién, se enfrenta la necesidad de
analizar las tres dimensiones en que se va a sustentar el proceso de internacionalizacion, las

cuales segun una recopilacién de los aportes mas relevantes de la literatura en torno al tema,

! Teniendo en cuenta la definicién adoptada en la ley 590/2000, Promocion del desarrollo de las micro, pequefias y
medianas empresas, articulo 2 y la ley 905/2004 en la cual se modifica la anterior ley mencionada. (Anexo 7.1)
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son: Un andlisis de los factores pais, factores sectoriales y factores intraempresariales.

Diagrama # 2: Andlisis estratégico internacional
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Enrique Claver Cortes y Diego Quer Ramon, La direccién estratégica de la internacionalizacion de la empresa: propuesta de un

marco teoérico integrador, 2001

Este planteamiento al ser sugerido por los diferentes autores mencionados, sera tenido en

cuenta en la elaboracién del trabajo, por ser el soporte a la metodologia indicada por Sierra.
Dentro de los analisis establecidos, se enfatizara a continuacion en cada una de ellas.
Andlisis externo: los factores pais de origen y sectoriales.

Al definirse la empresa como un sistema inter funcional en el que intervienen factores internos
y externos, es importante enfatizar con un analisis que involucre todas las variables
relacionadas con el pais de origen del producto y sobre todo el sector al que este pertenece.
Es en este sentido, la empresa debera identificar las presiones de su entorno especifico para
afrontarlas en el momento de competir y analizar en qué grado esta presente en su sector el
fenémeno de la globalizacion. Se puede considerar que “un sector es de ambito internacional
si, desde el punto de vista de la demanda, los compradores tienen la posibilidad de sustituir
facilmente productos nacionales por productos importados y desde el punto de vista de la
oferta, si los fabricantes pueden dirigir con facilidad su oferta desde los mercados nacionales
hacia los exteriores” (Grant, 1996: 398). Es asi, como a la hora de plantear un analisis del
entorno, el andlisis PEST (factores: politico, econdémico, social, y tecnolégico) sirve de
herramienta relevante para el entendimiento de los factores que tienen influencia indirecta
sobre la empresa, pero los cuales esta no puede influir. De esta misma manera, para
profundizar de manera concreta sobre el entorno, el andlisis del sector se apoya en el andlisis

de las cinco fuerzas de Porter, las cuales determinan las consecuencias de rentabilidad a largo
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plazo de un mercado o de algiin segmento de éste y por ende la corporacién debe evaluar sus
objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industrial: Amenaza
de entrada de nuevos competidores, rivalidad entre los competidores, poder de negociacién de
los proveedores, poder de negociacion de los compradores y amenaza de ingreso de los
productos sustitutos. (Porter, 1980). Ambas herramientas son complementarias la una de la

otra y arrojaran una visiébn mucho mas clara de lo que el entorno representa.

Andlisis interno: Los factores intraempresariales

En un segundo andlisis es necesario encontrar porque las empresas obtienen diferente
rentabilidad y poseen distintas estructuras internas (Claver y Quer, 2003). Una vision hacia
dentro en busca de las raices de la competitividad ha hecho adquirir importancia al andlisis de
las capacidades competitivas (Hitt) que se relaciona a la Teoria de Recursos y Capacidades
(Cows, 1991) , cuyo énfasis recae en destacar la influencia que tienen las diferencias en los
recursos y capacidades que poseen la empresas para explicar la obtencion de resultados
distintos a lo largo del tiempo?. Hitt se refiere a tres componentes del anélisis: los recursos, las
capacidades3 y las competencias. Dentro de los factores del medio interno se pueden clasificar
los recursos, las competencias centrales y sus ventajas competitivas, por lo que la empresa
debe evaluar las capacidades propias para lograr crear ese valor adicional que el mercado le
exige y para adquirir esa diferenciacion, ésta depende de que tan bien este organizada la
cadena de valor empresarial (Porter, 1985), en la cual se hace una distincion clara entre las
actividades primarias y las actividades de apoyo. Entre las primeras se tiene: logistica interna,
operaciones, logistica externa, mercadeo, ventas y servicio, y dentro de las secundarias o de

apoyo las: infraestructura, personal, desarrollo tecnoldgico y compras.

Se debe profundizar el primer andlisis para identificar de manera concreta la creacion vy
conservacion de las ventajas competitivas individuales, estableciendo las capacidades
distintivas organizacionales, y por ello alcanzar un desempefio superior frente a su grupo

estratégico y una buena estrategia de internacionalizacion.

2COWS, destaca la contribucion de la Teoria de Recursos y Capacidades como complemento del anélisis industrial
para el estudio de la competencia global. Ello se basa en tres conceptos fundamentales: las competencias esenciales,
la capacidad organizativa y el patrimonio administrativo.

® Las capacidades son de tres tipos: tecnolégicas (habilidad para mejorar, crear, recrear los conocimientos de la
empresa), productivas y distintivas (combinacion Gnica de recursos que constituyen la fuente de ventaja competitiva
y distinguen a una empresa en el nivel competitivo.)

22



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

Andlisis de los factores del pais destino

Un tercer andlisis es del mercado objetivo en los que la empresa tiene oportunidades de
entrada por ciertos criterios que los hace compatibles. La seleccién de mercados exteriores es
una decision sobre el posicionamiento competitivo de la empresa, que tiene en cuenta factores
como la localizacion de la produccién, de las redes de distribucion, de la fuerza de ventas o de
las fuentes de financiacién, seran determinantes para establecer como estd posicionada la
empresa con respecto a sus competidores y a las oportunidades que puedan aparecer
(Papadopoulos, 1987). No obstante, también debe tener en cuenta otros factores clasicos que
pueden constituir ventajas de localizacion (Dunning, 1981:81; 1193b81): tamafio del mercado
potencial, disponibilidad, coste de los inputs, - humanos, energéticos, tecnoldgicos- o
infraestructura con que cuenta el pais. Asi mismo, la empresa debe analizar el grado en que su
cultura puede chocar frontalmente o resultar compatible con la de los paises de destino, ya que
el proceso de direccién internacional esta fuertemente afectado por las diferencias culturales
entre los paises (Franke, Hofstede y Bond, 199: 165-166).

Adicionalmente, se define la preseleccién de paises basada en la valoracion del pais y su
estabilidad tanto politica como econ6mica a largo plazo, los cuales determinan la atractividad
potencial de ese mercado extranjero, donde un balance de los beneficios-costos-riesgos se
asocia directamente con la ejecucion de negocios en ese pais. Y los beneficios econémicos a
largo plazo se dan por la demografia 6 el tamafio del mercado, el poder adquisitivo 6 la riqueza
presente y la probable riqueza futura. Los costos que se ven implicados son de diferentes tipos,
no solo los costos fijos y variables, sino otros, como los costos pioneros; “aquellos en los que
debe incurrir un primer participante y que un participante tardio puede evitar’(Hill, 2001), los
costos de fracaso empresarial, los de promocion y mercadeo de marca, los costos de la
educacion de los consumidores, dado el caso que el nuevo producto que se pretenda introducir
en el mercado extranjero implique determinado tiempo de duracién en el proceso de
implementacién de esa nueva cultura de compra que se piensa inculcar. Y los riesgos de pais,

riesgo cambiario?, riesgo econdmico, riesgo legal® y riesgo politico®. Por lo que, las decisiones

4 Riesgo cambiario, es la posibilidad de que se vea afectada cierta negociacion por una alteracion en los tipos de
cambio. (Hill, 2001)

5 Riesgo legal, se refiere a la posibilidad de que un socio rompa de manera oportunista un contrato o expropie los
derechos de autor. (Hill, 2001)

23



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

sobre qué mercado extranjero penetrar, el momento de penetrarlo y a que escala hacerlo,
hacen parte de las cuestiones que un empresario en aras de internacionalizar su companfia
debe estudiar con cuidado y adaptarse a la que mejor describa y se alie con su compromiso
estratégico, de lo contrario, la mala seleccion de mercados puede ser muy costosa, sobre todo
para las PYMES, que més all4d de los costes directos, derivados de intentar entrar en un
mercado altamente competitivo 0 con un bajo potencial, seleccionar mal un mercado exterior
puede llevar a la empresa a un fracaso rotundo en dicho mercado, lo que puede desmotivar a

la empresa en su proceso de internacionalizacién (Welch y Wierdersheim- Paul, 1980).

Anexamente, se da el proceso de la formulacién de la estrategia de internacionalizacion que se
basa en la eleccion de la modalidad (autbnoma o cooperativa) y consecutivamente el andlisis
de los modos de penetracién y expansién de los mercados. Las distintas alternativas para
abordar la entrada en el exterior puede ser agrupada en tres grandes bloques: exportacion,
acuerdos contra actuales e inversion directa en el extranjero. (Kefalas, 1990:227-241; Jarillo y
Martinez, 1991:83-90: Root, 1998:53-158). Sin embargo, su clasificacién sera guiada segun Hil,
guien afirma que los modos de penetracion y expansién de mercados, puede darse de seis
distintas formas:

1. Las exportaciones, que se refiere a un bien o servicio que se envia a otro pais con el claro
objetivo de venderse en ese nuevo pais y lograr un intercambio generalmente de dinero.
Las exportaciones pueden ser de dos tipos. La exportacion directa, implica conocimiento del
mercado destino, experiencia, recursos, personal especializado, oficina, teléfono, fax,
recursos para realizar viajes, personal que hable el idioma del pais destino, entre otros,
mientras que la exportacion indirecta es a través de una comercializadora de exportacion.

2. Proyecto “llave en mano”, es cuando, el contratista accede a entregar cada detalle del
proyecto a un cliente extranjero, incluyendo el entrenamiento del personal operativo. Se
exporta tecnologia.

3. Licencia, en donde un licenciador concede los derechos de cierta propiedad intangible a
otra llamada el licenciatario, durante un periodo especifico de tiempo.

4. La franquicia, la cual tiene los términos del licenciamiento, pero este implica compromisos
de mayor plazo. No solo vende marca propia sino servicio. En otras palabras, consiste en

aprovechar la experiencia de un empresario que ha conseguido una ventaja competitiva

6 Riesgo Politico, es la posibilidad de que fuerzas politicas provoquen cambios drasticos en el ambiente de negocios
de un pais y por lo tanto afecten de manera adversa las ganancias y otras metas de una empresa en particular. (Hill,
2001)
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destacable en el mercado y dicha ventaja puede consistir en una marca de prestigio,
productos o métodos patentados o, simplemente, un profundo conocimiento del negocio
gue le hace conocedor de la formula de obtener beneficios y mediante el contrato de
franquicia, se transmite parte de esos valores y éste consigue una sensible reduccion de los
requisitos de inversion asi como el riesgo.

5. El Joint Venture, que establece una firma que es propiedad colectiva de 2 o mas firmas
independientes y supone un acuerdo comercial de inversion conjunta a largo plazo.

6. Las subsidiarias con propiedad absoluta, en donde la firma posee el 100% del capital, por lo
gue puede establecer una nueva operacion en ese pais o0 puede adquirir una firma

establecida y utilizarla para promover sus productos.

Asi mismo la siguiente tabla hace una descripcion mas clara de las ventajas y desventajas que

cada una implica:

Tabla # 1: Desventajas y desventajas de los modos de penetracion de mercados.

MODO DE
PENETRACION

VENTAJAS

DESVENTAJAS

Exportaciones

Capacidad en construir economias de
localizacion o basadas en la curva de
experiencia.

Evita costos del establecimiento de
operaciones de fabricacion en el pais
anfitrién.

Costos elevados de transporte
Barreras comerciales

Problemas con agentes locales de
marketing

Proyectos “llave
en mano”

Capacidad para obtener rendimientos, a
partir de habilidades de tecnologia de
proceso, en los paises en donde la IED se
restringe

Creacion de competidores eficientes
Incapacidad para construir una
presencia a largo plazo en el mercado

Licenciamiento

Costos y riesgo de desarrollo bajos

Falta de control sobre la tecnologia
Incapacidad para construir economias
de localizaciéon o basadas en la curva
de experiencia

Incapacidad para participar en una
coordinacion estratégica global

Franquicia

Costos y riesgo de desarrollo bajos

Falta de control sobre la calidad
Incapacidad para participar en una
coordinacion global estratégica

Joint Venture

Acceso al conocimiento del socio local
Compartir costos y riesgos de desarrollo
Politicamente aceptable

Falta de control sobre la tecnologia
Incapacidad para participar en una
coordinacién global estratégica
Incapacidad para construir economias
de localizacién o basadas en la curva
de experiencia

Subsidiarias con
propiedad
absoluta

Proteccién de tecnologia

Capacidad para participar en una
coordinacion estratégica global

Capacidad para llevar a cabo economias
de localizacion o basadas en las curvas
de experiencia

Costos elevados y riesgo elevados

Fuente: Negocios Internacionales, Charles Hills.
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Después de que la empresa elija el modo de penetracién definitivo, se finaliza con la

implementacién de una estrategia.

Esa estrategia debe ser creada, para que las empresas mediante la expansién de sus
operaciones en mercados extranjeros, logren alineacién con el mercado’. Se involucran cuatro
estrategias que deben ser tomadas en cuenta por los empresarios cuando se decide competir

tanto nacional como internacionalmente.

La primera se da, cuando se agrega valor a un producto para que los clientes estén dispuestos
a pagar mas por él. Al hacerlo, se pueden diferenciar los productos de la competencia mediante
el mejoramiento de la calidad, el otorgar un servicio al consumidor y/o la adaptacion del
producto a las necesidades requeridas y exigidas por el cliente.

La segunda ocurre cuando se reducen los costos de la creacién de ese valor, al revisar los
costos de produccion. Es decir, que las dos estrategias basicas para mejorar la rentabilidad de
una compafiia son: La estrategia de diferenciacion y la estrategia de bajo costo. Sin embargo, a
este analisis, se debe agregar dos nuevas estrategias, que surgen por las mismas condiciones
de un entorno cambiante y globalizado, conocidas como la estrategia mixta que combina la de
diferenciacion y costos, y la estrategia de capacidad de reaccion®, la cual establece que en la
actualidad, uno de los atributos del producto que satisfacen los gustos y preferencias del

consumidor se basa en la capacidad que tengan las firmas de responder agil y velozmente.

Por ultimo, este trabajo conceptual, que pretendid investigar los pasos necesarios para la
internacionalizacion de una empresa, deja abierto aspectos de la implementacion estratégica
internacional basada en el disefio de la estructura organizativa internacional y el control

estratégico de la misma, dado a su caracter eminentemente conceptual.

" La alineacion con el mercado, es la que establece que la compafiia sea fuerte en aquellos factores que debe serlo,
por las propias exigencias del mercado.

SHITT, M., IRELAND, R., HOSKISSON, R. Administracion estratégica. Competitividad y conceptos de la
globalizacién. (Ed. Thomson, México 2003).
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2 CAPITULO ll: ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Este primer capitulo, se divide en dos subtemas: entorno global e industrial; los cuales seran
descritos, de manera que respondan a la atractividad de la industria en cuanto a su crecimiento

y rentabilidad.

2.1 ENTORNO NACIONAL

Describe los factores macroeconomicos, sociales—demograficos, politico-legales 'y
tecnoldgicos, que rodean la industria en Colombia y que podrian afectar al proyecto en un

corto plazo.

2.1.1 Macroeconémico

Al comenzar explorando los indices econdmicos nacionales, sin duda alguna se revisara el
indice de crecimiento econémico del pais, la tasa de inflacion y el comercio exterior entre otros,
como aquellos indices importantes en una economia nacional, que puedan dar una vision de la

situacion histérica y actual por la que Colombia atraviesa.

Tasa de inflacién en Colombia 1998 - 2008

Alcanz6 uno de sus niveles mas altos en 1998 cuando llego a 16,7%, desde entonces,

presentd una tendencia a la baja, al descender hasta el 2006 a 4,5% y alcanzando la menor
tasa de inflacion anual desde 1970. Sin embargo, en el afio 2007 cerré con 5,7% vy en el 2008
guedo6 en 7,67%, mostrando de nuevo una tendencia ascendiente, la cual no favorece a los
bienes suntuarios, si se analiza que la canasta familiar sé estad viendo afectada por altos
precios, que inciden en que los colombianos se vean en la necesidad de dedicar mayor parte

de sus ingresos en bienes basicos y a disminuir y hasta eliminar sus gastos en bienes de lujo.

Relaciones Internacionales y la tasa de cambio en Colombia
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Segun datos publicados por el DANE en cuanto a la Balanza Comercial en términos de los
Gltimos 15 afios, durante 1993 a 1998 el pais present6 un déficit comercial, alcanzando el punto
mas bajo en el afio 1998. Sin embargo, en los siguientes 9 afios el pais demostré grandes
mejoras logrando un superavit comercial y obteniendo en el afio 2000 el punto mas alto. Pero
esta Ultima tendencia hacia el alza se vio interrumpida y en el afio 2006, dado que de nuevo
Colombia vivi6 un déficit en su balanza Comercial. Durante agosto de 2008, se registro
superavit de USD $1987 millones FOB, representando los mayores superavit con Estados
Unidos, Venezuela, Ecuador y Reino Unido y los déficit mas altos con China, México y Brasil.
Se observa que las importaciones se han sostenido en términos generales en un
acrecentamiento, al incrementarse para Agosto de 2008 en un 13,9%, con relacién al mismo
periodo del afio pasado, ocasionado por mayores compras externas de combustibles y aceites
minerales y sus productos. Las exportaciones registradas en los primeros ocho meses del afio
ascendieron a US$26.141.,5 millones, creciendo el 40,6%, con respecto al mismo periodo del
2007. Las exportaciones totales crecieron 27,6%, las tradicionales 52,5% y las no tradicionales
el 5,8%. “Las exportaciones de las PYMES colombianas corresponden a no mas del 20% del
total de las exportaciones de Colombia.” (Puyana, 2002), lo cual es una situacién preocupante
al compararlas con su desempefio en otros paisess “Las exportaciones de las Pymes de
Taiwan corresponden al 56% (US$ 12.547 millones) de las exportaciones totales de la isla, las
de Corea al 40% (US$18.241 millones) y las de Italia al 53%(US$ 110.552 millones) (Puyana,

2002), reflejando de esta manera baja competitividad.

Respecto al tipo de cambio del peso frente al dolar, la tasa representativa del mercado sufrié
una devaluacion, en el transcurso del afio 2007 y gran parte del 2008 alcanzando a llegar a su
nivel mas bajo el 19 de Junio de 2008 de $1.652. Actualmente, el dolar se ha reevaluado con
respecto al peso, llegando a su punto maximo en el Jdltimo afo de
$2.392 el 4 de Noviembre, sin embargo, presenta una alta volatilidad y para la Gltima revision

en la realizacion de éste trabajo estaba en $2.226,23°

Por ultimo, la Inversién extranjera directa segun la Balanza de Pagos del Banco de la Republica
de Colombia; en el 2002, era de US$2.133,7 millones; en el 2003 de US$1.720,5 millones; en
el 2004 de US$3.015,6 millones; en el 2005 aumento significativamente a US$10.252 millones,
pero en el 2006 volvié a descender a US$6.656 millones, y aunque presento mejoras para 2007

con US$9.049 millones representando ingresos netos del exterior equivalentes al 5,3% de la

® Portafolio, tomado el 12 de Enero de 2009 a las 2:50pm
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produccién de la economia nacional, en el 2008 se alcanzo un total de US$8.043 millones, del
cual, el sector petrolero fue el que mayor incidencia tuvo, seguido por minas y canteras y

establecimientos financieros.

IBX2 en Colombia desde 1995 - 2007

La revision del crecimiento econémico colombiano durante los Ultimos afios, segun datos
brindados por el Banco Mundial, Departamento Administrativo Nacional del Estado y el fondo
Monetario Internacional, se observa que Colombia desde 1995 a 1997 presento un descenso
del 6% y continuo su tendencia negativa desde 1998 a 1999 en el que alcanzo un nivel
negativo de -4%. Pero la mayor evolucion del PIB se presenté desde el afio 2000 hasta el
2007, con un ritmo positivo promedio de 5,3% anual, subiendo de 2.2% al 8,2% para el ultimo
afio.

En cuanto al PIB per capita, el FMI estimo para el 2008, 4.193, que lo ubica en el puesto 94
mundialmente. La distribucion por actividad econémica en el 2006 fue: 19,9% agricultura,
32,5% industria (manufactura 23,9%) y 47,6% servicios, segun el Banco Mundial.

El crecimiento del PIB de Colombia con relacion al de Latinoamérica, en los ultimos dos afios
ha sido superior. Mientras en el 2006 Latinoamérica promedio un PIB de 4,6%, Colombia
alcanzo el 6,8% y en el 2007 Latinoamérica tuvo 5,5%, cuando Colombia aumento su PIB a
7,52%*. Al cierre del 2007, Colombia se ubica en el quinto lugar con US$172 billones de los
paises con mayor PIB de América Latina a precios corrientes después de Brasil (US$1.296
billones), México (US$879 billones), Argentina (US$244 billones), Venezuela (US$223 billones)

En conclusion, aunque Colombia, ha venido desempefiando en los ultimos afios una economia
mas fuerte en relacién a afios pasados, no se puede olvidar la crisis financiera mundial, que en
este momento se esta viviendo, y la cual, comenzard a tener un efecto mariposa en cada una
de las economias del mundo, trayendo consigo una probable recesion, aumentando el

desempleo, disminuyendo el consumo, y generando una caida de los produccion interna bruta.

°El Producto Interno Bruto nominal, o PIB nominal, se entiende por el valor a los precios actuales de mercado de
la produccion final total realizada dentro de un pais durante un afio dado y como Producto Nacional Bruto, o PNB
nominal, el valor a los precios actuales de mercado de todos los bienes y servicios finales producidos durante un afio
por los factores propiedad de un pais.

1 Segtin grafica de la Comision Econémica para América Latina y el Caribe — CEPAL, DANE, y Banco de la
Republica.
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2.1.2 Demografico y social

Segun el Censo General del 2005, realizado por el DANE, Colombia cuenta con 45,6 millones
de habitantes, (77% urbano, 23% rural) ubicandolo en el tercer puesto de los paises con mayor
poblacion en América Latina, después de Brasil (190 millones) y México (108 millones.) La
tasa de crecimiento es del 1,3% y del total de su poblacion el 51,4% son mujeres y el 48,6%
son hombres. Adicionalmente, la estructura por edades, basada en estadisticas del 2006
define:

Diagrama # 3: Estructura por edades en Colombia, 2006
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La edad media total es de 26,3 afios: para los hombres es de 25 afios y para las mujeres es de

27,4 afos.

Ingresos v gastos

El salario minimo para el 2002 era de $309.000 mensuales, ahora para el 2009 se definio en
$497.000, después de que en éste Ultimo afio se realizara un ajuste igual al porcentaje de la
inflacién, es decir, de 7.67%.

Un aspecto de alta relevancia, en el tema de los ingresos, tiene que ver con las remesas de los
colombianos en el exterior que han sido una fuente importante de crecimiento economico; se
pueden considerar como exportacién neta de capital humano; en 1996 éstas representaban el
1,9% del PIB, en la actualidad representan cerca del 4% de éste. Lo que esto indica es que la
emigracion al exterior en la dltima década, no solo ha contribuido a mantener la tasa de
desempleo estable, sino que es una de las mayores fuentes de crecimiento econémico; una
gran parte del desarrollo interno es explicado por las remesas de los trabajadores colombianos

en el exterior.
Por otro lado, seguin un estudio realizado por Invamer Gallup, se ha logrado establecer en que

gastan los colombianos sus ingresos. (Diagrama #4)

Diagrama # 4: Como distribuyen los gastos los colombianos.
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Se ubican a los bienes suntuarios o de lujo entre el grupo “otros”, lo cual significa que el mismo

porcentaje destinado a estos bienes, equivale al de comunicaciones y servicios médicos.

Desempleo y empleo en Colombia

Segun datos proporcionados por el DANE, las cifras descendieron entre el 2002 y el 2005, del
15.59% a 10.36%, y aunque en el afio 2006 aument6 a 11.78%, en el siguiente afio cerrd a
9,9%. Sin embargo, estas cifras en el Ultimo afio, no son tan positivas, y el desempleo para el
mes de Junio de 2008 fue de 11,2, segun informé el DANE. Este aumento del desempleo,
fortalece la idea mencionada anteriormente, en la que la crisis mundial, definitivamente va a
comenzar a afectar a Colombia y a la mayoria de los sectores de la economia nacional, al

generar una disminucién de ingresos y por ende menor consumo nacional.

Por otro lado, es interesante analizar lo que esta pasando con la poblacion ocupada en
Colombia; segun el Dane, esta compuesta por los empleados formales, que son el 43,3 % de la
poblacion ocupada, y los informales, que son el 56,7% de la poblacion ocupada; a su vez, tanto
los empleados formales como los informales pueden tener un empleo normal (minimo 48 horas
a las semana) o pueden ser subempleados (trabajan menos de 48 horas a la semana). De los
empleados normales, el 14,8% de los formales trabajan por cuenta propia, pero entre 2007 y
2008 éstos aumentaron en un 40,8%; por otro lado, los informales que trabajan por cuenta
propia son el 55,2%, pero entre el 2007 y 2008 han aumentado en un 15,7%. Los
subempleados han tenido un comportamiento parecido, de los formales el 20,7% trabajan por
cuenta propia, pero entre 2007 y 2008 éstos aumentaron en un 24,6%, y los informales por
cuenta propia son el 59,6%, y entre 2007-2008 aumentaron en un 4,4%. Lo anterior significa

gue gran parte de la poblaciéon ocupada, tanto formales como informales, al no encontrar
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trabajo ni como empleados normales ni como subempleados, entonces la Unica opcién que

tienen es trabajar por cuenta propia.

Resumiendo todo lo anterior, en Colombia en la Ultima década la estructura econémica no ha
sido capaz de generar los suficientes empleos para absorber la cantidad de gente que esta
entrando a formar parte de la poblacion econémicamente activa; algunas de estas personas se
han ido, ya que encuentran mejores oportunidades en el exterior, lo que ha contribuido a que la
tasa de desempleo se haya mantenido relativamente estable por dos vias, menos gente
desempleada en Colombia y menos gente buscando trabajo ya que reciben remesas; por otro
lado, muchos de los desempleados cansados de buscar empleo y no encontrar, se dedicaron a
trabajar por cuenta propia y se contabilizan ahora como ocupados, ya sea formales o
informales; obviamente esto también ha mantenido relativamente estable la tasa de desempleo.
(Portafolio, 2008)

2.1.3 Politico

El Gobierno Nacional con el fin de incentivar la generacién de valor agregado en los productos
colombianos en el 2003 establecié dentro de sus estrategias “La Politica Nacional de Apoyo a
la Cadenas Productiva de la Industria de la Joyeria, Metales, Piedras Preciosas y Bisuteria®?”.
Esta politica se centra en el sector mineroindustrial, para el fortalecimiento de la cadena de la
joyeria como accioén especifica. Para lograr sus objetivos, se plantea 7 estrategias: 1.Desarrollo
de esquemas de comercializacion, 2. Impulso a la innovacién y el desarrollo tecnolégico,
3.Apoyo a la creacion y fortalecimiento de empresas y el capital humano, 4.Fortalecimiento de
la calidad, 5.Desarrollo de esquemas de financiacion, 6. Articulacion y regionalizacion de
cadenas productivas y 7. Ajuste y adecuacion del marco regulatorio. Cada una cuenta con

acciones puntuales y actores encargados.

De la anterior politica, surgid6 como resultado en el 2007 la Agenda Interna para la
Productividad y la Competitividad™® cuyo objetivo es el disefio de un plan de accién de

reformas, programas y proyectos prioritarios para fomentar la productividad y competitividad del

2 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Politica Nacional de Apoyo a la Cadenas
Productiva de la Industria de la Joyeria, Metales, Piedras Preciosas y Bisuteria. Estado actual del eslabon de la
joyeria y la comercializacion. Bogota, Junio 4 de 2003.

3 DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad,
Documento sectorial, metales y piedras preciosas, joyeria y Bisuteria, Bogota, Agosto de 2007
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pais, y aumentar y consolidar su participacion en el mercado. De este plan surgieron 5
estrategias: 1.La internacionalizacién de las mipymes de la cadena, 2.El apoyar el incremento
sostenido en la produccion de articulos con valor agregado, 3.el incrementar la productividad y
la eficiencia de las mipymes de la cadena, 4.la creacion de una cultura de la calidad entre los
productos nacionales de articulos de joyeria, 5. El estimular la inversion privada nacional y

extranjera.

Asi mismo, como toda politica exige estrategias puntuales, también requiere de actores
especificos que las lleven a cabo y ejecuten, por lo que para cada estrategia se asignaron

instituciones u organizaciones responsables.

La clasificacion de estas instituciones serd de dos tipos. Las primeras seran aquellas
instituciones publicas o del Estado que tienen como objetivo fomentar las exportaciones

Colombianas de los productos no tradicionales, como:

o Proexport Colombia, cuenta con una Guia de Como Exportar, dirigida a facilitar el
conocimiento de las etapas involucradas dentro del proceso exportador y a la orientacién en
la preparacién de la informaciéon y documentacion necesaria, de forma ordenada y
estructurada.

e La Camara de Comercio de Bogota, ha creado los siguientes programas para apoyar
aquellas empresas que buscan la internacionalizacion como: Inteligencia Comercial,
Creacién de consorcios de comercio exterior, red de consultores en comercio exterior de la
CCB, y asesorias especializadas en comercio exterior.

e Bancoldex, con su servicio de creacion, adquisicion y capitalizacion de empresas, fortalece
patrimonialmente a las empresas beneficiarias del crédito, financiando a los socios o
accionistas

e Fiducoldex, que presta servicios con énfasis en comercio exterior utilizando
productivamente los recursos de los accionistas para satisfacer las necesidades del
mercado”

e Fenalco, tiene como proposito general representar y promover el comercio organizado,
fomentando su competitividad, dentro del contexto econdmico global, en sinergia con otros
agentes de la cadena productiva, las entidades publicas, privadas y la comunidad,

contribuyendo al crecimiento econémico y al bienestar social de la regién y del pais. Dentro

4 Se apoya mas a los productos no tradicionales debido a que estos implican la creacién de valor agregado,
generando mas empleo, industrializacién y competitividad.
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de sus funciones especificas dentro del area de estudio, es analizar conjuntamente con los
comerciantes los aspectos que puedan favorecer o restringir el desarrollo de su
competitividad, con el fin de gestionar propuestas de solucién.

¢ Minercol, desarrolla seminarios orientados a la divulgacion de los tramites y pasos para la
exportacion de joyeria y bisuteria.

e Y Ministerio de Comercio Industria y Turismo, con un sistema nacional de apoyo y
promocién de las Mipymes que tiene como objetivo asegurar la adopcion y ejecucion de las
politicas publicas de fomento a las micro, pequefias y medianas empresas con el propdsito

de generar empleo y crecimiento econémico sostenido.

Las anteriores instituciones en aras de fomentar los productos no tradicionales para exportar,
demuestran interés por parte del Estado y del Gobierno Nacional, en la busqueda, identificacion
y fortalecimiento de sectores que cuenten con el potencial para generar productos con mayor
valor agregado; no obstante, el lograr desarrollar potencial exportador nacional depende
también en gran medida que los colombianos tengan visién y quieran enfrentar la globalizacién
en términos de cambios radicales que abarquen dimensiones, sociales-culturales, politicas y

econdmicas.

Segun la clasificacion, las segundas, son aquellas organizaciones u asociaciones que se han
encargado de fortalecer el sector de la joyeria en si, ya sea por medio de capacitacion
artesanal o por medio de creacion de gremios en diferentes zonas del pais. Entre este

segundo grupo se encuentra:

e Artesanias de Colombia S.A. contribuye al progreso del sector artesanal mediante el
mejoramiento tecnoldgico, la investigacion, el desarrollo de productos y la capacitacion
del recurso humano, impulsando la comercializacién de artesanias colombianas. Dentro
de sus ultimos proyectos se encuentran: el proyecto para el mejoramiento de la
competitividad del sector artesanal colombiano y el sistema integrado de informacién y

asesoramiento para la artesania.

e El SENA esta participado en el proceso de certificacién de las normas de competencia
en joyeria con los expertos joyeros y orfebres tradicionales, entregando a los joyeros un
certificado de joyeria, pero no tiene cobertura nacional, y aunque se han tratado de

crear asociaciones, estas han sido iniciativas personales que no han tenido éxito.
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Asoarjoyeros, es una institucion que agrupa a 120 empresarios del gremio Joyero y
artesanal Minero, que pertenece a la politica nacional de joyeria, programa que
adelanta el Ministerio de Comercio Industria y Turismo. Su labor se basa en el analisis
de mercados y tendencias internacionales, actividades que se han desarrollado con
ayuda de la Universidad Autébnoma de Colombia. Adicionalmente, apoya y promociona
al gremio a través de las ferias internacionales y multisectoriales junto con las camaras

de comercio del pais.

Asjoyeria Bogota, es la representante del comité coordinador de la cadena productiva
central, en el marco de la Politica Nacional de Apoyo a la Cadena Productiva de la
Industria de la Joyeria, Metales, Piedras preciosas y Bisuteria en Colombia; como tal
forma parte del comité de seguimiento y control del ministerio de comercio industria y
turismo, responsable de dicha politica. Dentro de su gestién, ha venido desarrollando
un convenio de cooperacion interinstitucional con la Universidad Pedagdgica vy
Tecnolégica de Colombia UPTC. Con el objeto de establecer las bases de cooperacion,
coordinacién e interaccion para la realizacion de actividades, proyectos e
investigaciones conjuntas, que contribuyan a la atencién de los empresarios del sector y

a la comunidad educativa

Fedejoyas, creada el 7 de Febrero de 2008, busca articular y representar a los distintos
eslabones de la industria de la joyeria de Colombia a nivel nacional e internacional, para

su fortalecimiento y desarrollo.

El Centro de Desarrollo Productivo o CDP de joyeria estd ubicado Unicamente en
Bucaramanga y es una institucion dedicada al fortalecimiento tecnologico del sector de
la joyeria con miras a resolver las necesidades de los empresarios, fabricantes y
comercializadores. Dentro de los servicios que ofrece, se encuentran el de: asistencia
técnica profesional, capacitacion técnica y administrativa en todas las particularidades
del sector productivo de la joyeria, aplicacion de tecnologias y recursos que mejoren la
productividad dentro del marco de la sostenibilidad ambiental, proyectos de
investigacion y desarrollo, planes de mejoramiento continuo. Dentro de sus Ultimos
avances es el poner a disposicidn nuevas normas técnicas sectoriales que pueden ser

implementadas en los talleres para garantizar la calidad y mejorar su aceptacion en el
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mercado nacional e internacional.®®

e La Asociacion de Joyeros y orfebres de Santafé de Antioquia fue creada en Septiembre
del presente afio con el apoyo de la direccién de Proyectos Productivos de la Secretaria
de Productividad y Competitividad busca el fomento, desarrollo y defensa de la actividad
de la joyeria y orfebreria en este municipio y segun explic6 el Secretario de
Productividad y Competitividad, Maximiliano Valderrama Espinosa, busca entre otras
medidas la implementacion de programas para el desarrollo de esta actividad, aumento
de su productividad y rentabilidad, la formalizacién de programas de capacitacién para

los trabajadores y profesionales vinculados a la actividad de la joyeria.

Estas nuevas estrategias planteadas por el DNP en las politicas nacionales junto con los
actores vinculados son muestra de las grandes oportunidades que se ven en el sector y de sus
posibilidades de crecimiento siempre y cuando supere sus deficiencias. No obstante, las
acciones planteadas deben ser sumamente especificas y claras al hablar de un fortalecimiento
a la cadena productiva del sector de la joyeria, al tener en cuenta que éste se caracteriza en la
mayoria de los casos en negocios de tipo informal que no se registran como joyeros en la
Camara de Comercio y que deben trabajar en temas de calidad para mejorar la imagen

nacional.

2.1.4 Tecnologico

En el mundo, existen algunos paises que han estado a la vanguardia en la generacion de
nuevas maquinarias que soporten el proceso productivo en el sector de la joyeria. Este es el
caso de la joyeria italiana, que basa su ventaja comparativa en contar con tecnologia propia
para la produccion en serie, que permite elaborar kildmetros de cadenas de excelente calidad y
varios disefios en poco tiempo. Al centrar su produccion en las cadenas, ha logrado invadir el
mercado colombiano por calidad y precio y tener el 80% del mercado mundial (Revista Forbes,
1993).

Estados Unidos, por su lado, ha desarrollado maquinas que consigue la mayor precisién y

calidad en las piezas de joyeria y una mayor rapidez de produccién, ya que consigue

1> LLa entidad, Gnica Unidad Sectorial de Normalizacion (Usn) reconocida en el pais y en América Latina para este
sector, ya ha disefiado la 14 NTS (Norma Técnica Sectorial), que permite a los micro, pequefios y medianos
productores fabricar joyas acordes a las exigencias actuales de los clientes y cumplir con los estandares
internacionales.
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cuadruplicar la fabricacién al realizar cuatro modelos por hora, ademas, de reducir

considerablemente los costos en el servicio.

Mientras tanto, es importante resaltar que las ventajas de los joyeros Colombianos se enfocan
en el trabajo artesanal y manual de anillos y aretes, por lo que la fabricacion de joyas es baja
en tecnificacion. Sin embargo, la tecnologia existente en el pais es en su mayoria importada de
paises como Estados Unidos, China e Italia mediante proveedores como: Garcia Jewelers
Suply, Vigor Tools Supplies Equipment, y Zak Tools y las empresas nacionales: Aguirre, Hugo

Paez y Lamicol.

La comparacion de los diferentes métodos de produccion existentes actualmente en Colombia,
se resume en la tabla de “Comparacion de métodos de produccion”, en donde la gran mayoria
se ubican en el método de fabricacion manual o artesanal y reamente son muy pocas las
empresas que se basan en una produccion a escala.

Tabla # 2: Comparacion métodos de produccion.

METODO CANTIDADES PRODUCIDAS TIPO DE PRODUCCION COSTO DE MAQUINARIA

Fabricacion Minimas. Limitadas a la habilidad | Por proyecto, cada pieza es | Bajo, Unicamente requiere

manual o artesanal | del joyero Unica herramientas manuales,

mesa de joyeros, laminador,

soplete y pulidora

escala

modelo.

Disefios no exclusivos vy
fabricacion de productos

similares

Terminado manual | Bajas, dependen del cumplimiento | Intermitentes Los mismos que en
y subcontratacion | de personas ajenas y de las artesanal

del procesos de | modificaciones que se deban hacer

casting a la produccion.

Casting y | Las cantidades dependerdn de la | Intermitente, no depende | Depende del nivel de
terminado manual | capacidad de maquinaria adquirida del trabajo de otras | producciéon. Se consiguen
en la misma personas para  cumplir | equipos importados como
empresa fechas nacionales

Produccion a gran | Grandes cantidades de un mismo | En serie por inventarios. | Equipos de alto costo.

Fuente: Disefio de una estructura administrativa y productiva para el crecimiento de la empresa Garma Ltda, dedicada a la

produccion de joyas, 2004.

2.2 ANALISIS INDUSTRIAL

Entre los sectores definidos dentro de las actividades econdémicas con gran potencial de

desarrollo en el pais, se publico en el 2007 un estudio sobre el sector de “Joyeria y bisuteria
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15 por Legiscomex'’, resaltando el potencial del sector joyero, siempre y cuando

en Colombia
aproveche sus ventajas naturales, mejore el disefo, la calidad y la eficiencia en los procesos de
produccién que le brinden competitividad en el mercado internacional.

2.2.1 Descripcion general de la cadena productiva
La cadena productiva® de la Industria de la joyeria, metales, piedras preciosas y bisuteria en

Colombia ha sido objeto de dos estudios principales: La Politica nacional de apoyo a la cadena
productiva de la industria de la joyeria, metales, piedras preciosas y bisuteria en Colombia
(Junio 4 de 2003) del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo; y el documento sectorial:
Metales y piedras preciosas, joyeria y bisuteria presentados por el Departamento Nacional de
Planeacion (Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad, agosto de 2007). El
primero se refiere a tres eslabones: mineria, joyeria y comercializacion, (Anexo # 7.2) mientras
gue el segundo habla de: la actividad minera, las industrias basicas de metales preciosos y de
metales no ferrosos, y la fabricacibn de joyas. (Anexo # 7.3)Con el fin de brindar una
informacion mas completa en la se incluyan todos los eslabones relacionados a este sector,
se realiz6 un diagrama que describa la cadena productiva, teniendo en cuenta todos los
eslabones. Este diagrama fue complemento de ambos diagramas mencionados Yy
adicionalmente, incluye el punto de vista de un joyero.

Diagrama # 5: Cadena de la industria de la joyeria, metales, piedras prciosas y bisuteria

en Colombia

16 Seguin el Programa Nacional de Joyeria de Artesanias de Colombia se conforma por las empresas que fabrican,
importan, distribuyen y exportan articulos de piedras preciosas, joyas, relojes, y bisuterias.

17 _egiscomex es una base de datos especializada para importadores, exportadores e intermediarios en los procesos
de comercio exterior, la cual cuenta con informacién para complementar la gestién de comercio internacional. Para
realizar este andlisis se dispuso de la informacion mas relevante de la Empresa Nacional Minera Ltda. (Minercol), el
DANE (Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas, Departamento de Aduanas Nacionales —-DIAN,
Superintendencia de Industria y Comercio, Ministerios de Industria y Comercio, Proexport Colombia, Sicex,
Asjoyeria (Asociacion de Joyeros de Bogota.)

18 Entiéndase cadena productiva como el “enlace entre unidades productivas con el fin de relacionar las etapas de
abastecimiento de insumos, transformacién, distribucion y comercializacion de un bien o servicio especifico, donde
los distintos eslabones efectlan acuerdos con el fin de hacer competitivos los productos en el ambito nacional e
internacional” Universidad Nacional de Colombia.
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Fuente: Creacién propia

La cadena de produccién se divide en tres procesos principales: la obtencién de materia prima,
la produccién de joyas y su comercializacion y distribucion. Inicialmente la actividad minera es
la encargada de iniciar esta cadena, con la extraccion de metales preciosos como el oro y la
plata y otros como el platino, paladio y el rodio los cuales son utilizados en el proceso de
aleacion. Después de su extraccion, los metales son sometidos por las industrias
especializadas para su fundicién, adicionalmente, se incluye el reciclaje de metales preciosos
en esta primer etapa, debido a su rol en Colombia. El reciclaje se da de dos formas, el primero
esta relacionado con la fundicion de joyas usadas para la reutilizacion de este material y el
segundo, se refiere a la compra y venta de joyas usadas, el cual se realiza principalmente en
establecimientos conocidos como compra-ventas. En la segunda etapa: la produccion de
joyeria, los disefiadores son los encargados de comenzar con creatividad e innovacién un
proceso que generara la transformacion de la materia prima en un producto terminado. Los
actores encargados de que este proceso de cambio se dé son los talleres de joyeria, que se
diferencian de la orfebreria, por razones que se explicaran en el momento de definir la tipologia
del sector. El proceso de produccidén que es en su mayoria artesanal es complementado por la
actividad industrial encargada de la elaboracién de maquinaria y herramientas junto con
industrias que suplen otros insumos como lo son: el acido boérico, nitrico, sulfarico, clorhidrico,
los abrasivos, el azufre, el bérax, la sal de nitro y de cocina, el aceite, el peroxido, el cianuro, la
gasolina, el oxigeno, el gas y el acetileno.

En la dltima etapa, se incluyo la compra-venta, haciendo referencia al segundo significado del
reciclaje, en el que las joyas son vendidas directamente al publico 6 a joyeros que las funden 6

la reutilizan, o que se encuentran en un estado mas o menos aceptable y son vendidas a
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joyerias que Unicamente las brillan para su reventa. Hay que tener presente, que en estas
llamadas compra-ventas, no solamente llegan clientes que han adquirido su joya de manera

licita, sino también joyas que han sido robadas.

Sector minero: Oro.

La produccion mundial de oro total alcanzé en el afio 2001 su record maximo de 2.600
toneladas anuales. En el afio 2007 fue de 2.500 toneladas, logrando un pequefio crecimiento
del 1.1% en relacion al 2006. Los ocho paises productores que representan el 61% de la
produccion total son en su orden son: Australia (280 toneladas), Sudéfrica (270 toneladas),
China (250 toneladas), EE.UU. (240 toneladas), Peru (170 toneladas), Rusia (160 toneladas),

Indonesia (120 toneladas) y Canada (100 toneladas)®®.

Colombia estid dentro de los 20 principales productores de oro en el mundo, produciendo
alrededor de treinta toneladas anuales®, en donde alrededor del 80% de la produccién del
metal precioso tiene como destino el mercado internacional y cuya demanda nacional es
absorbida basicamente por los sectores manufacturero, correspondiendo a la joyeria un
consumo cercano a las seis toneladas, lo que equivale al 20% de la produccién aurifera del
pais, lo que muestra un amplio rango de potencial crecimiento con respecto a la explotacion
aurifera, debido a que actualmente existe una baja capacidad de absorcién de la materia prima
extraida en el pais. (Legiscomex, 2007 y Politica Nacional de apoyo a la cadena productiva de

la industria de la joyeria, metales piedras preciosas y bisuteria en Colombia, 2003).

En Colombia, la produccion de oro (1940 — 2007) se muestra en la tabla # 3 en la que se
observan fluctuaciones en las que se disminuye y aumenta la produccion de este metal en
grandes cantidades. Para el primer semestre de 2008, segun el Balance de la industria minera
colombiana, el comportamiento de la produccién de oro, se destaca al presentar crecimiento
del 178,5%, durante el Gltimo afio y pasar de 4.615 kg a 13.411kg. Este fendmeno, se debe en
gran parte, al aumento de la exploracion y explotacion de oro en el pais, reflejada en que para
“el 31 de diciembre de 2007 habia 2.500 solicitudes que buscaban permisos con este
objetivo™®!, datos que ademas se complementan con las cifras presentadas anteriormente de la

inversion extranjera directa.

%' World gold production 2007, US geological.

“Datos seglin el Ministerio de Minas y Energia. Las 30 toneladas anuales producidas por Colombia, representan el
1.2 % de la produccidn total del mundo. En el afio 2005Colombia produjo alrededor de 35 toneladas anuales.

21 Articulo: Colombia: mina de oro en potencia, 25 de Mayo 2008, Edwin Bohorquez Aya
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Tabla # 3: Histérico produccién de oro en Colombia.

Afio Total Aiio Total Afio Total Aiio Total Afio Total Ao Total

1940 631.928 1952 422.240 1964 364.748 1976 297.862 1983 933.008 2000 1.190.289,38
1841 656.028 1953 437297 1965 316.267 1977 257.138 1989 948.627 2001 T01.382,63
1942 586,618 1954 377467 1966 275.267 1978 246445 1990 943.693 2002 669.540 83
1943 565.509 1955 3B0.826 1967 257.588 1979 269369 1991 1.120.256 2003 1.495.659.16
1944 553.530 1956 438.349 1968 238.658 1980 510.439 1992 1.032.601 2004 37.738.642,00%
1945 506.965 1957 325114 1969 217966 1981 520214 1993 883.136,70 2005 35.783.713.48%
1946 438 460 1958 371.715 1470 210.518 1982 472674 1994 667438 40 2008 15.682.836,49%
1947 160.000 1959 397.929 197 188.847 1983 438.579 1995 679537 .80 2007 15481 548.01%
1943 210.000 1960 433947 1972 186.811 1984 799,889 1996 709633 40

1949 350475 1981 401.060 1973 216201 1985 1.142.830 1997 60477180

1950 379412 1962 306827 14974 264671 1986 1.285878 1948 604.771,80

1951 430.723 1963 324517 1975 108.676 1987 853.468 1999 1.112.508,04

Fuente: Ministerio de Minas y Energia , Minercol LTDA, Ingeominas, Unidad: Onzas — troy *Gramos

Al revisar la produccion de oro por departamento en los Ultimos cuatro afos, se muestra al
departamento de Antioquia como lider, con una participacién del 73.73% del total de la

produccion para el 2007, seguida por el Choco con el 10.27% y Caldas con el 7.24%.

Tabla # 4: Produccién de oro en Colombia por departamentos.

DEPARTAMENTO | TOTAL 2004 TOTAL 2005 TOTAL 2006 TOTAL 2007

AMAZONAS 11.575 66 345108 - 261,65
ANTICQUIA 22187873242 22.376.175,35 10.724.244 19 11.414.178,16
ATLANTICO - - - 0,21
BOLIVAR 2.949.134,45 4.194.274 98 991.129,32 417.273,28
CALDAS 1.331.258,81 2.013.328,80 1.416.569,2 1.120.548,74
CAQUETA 435,75 2.342 58 97,73 8783
CAUCA 361.157 96 4585817 28140476 350.658,64
CHOCO B31.171,39 1.882.347 .78 1.192.291,35 1.589.949 56
CORDOBA 1.226.602,67 3.720.744,28 462.017,82 14.259,26

CUNDINAMARCA - 5 - -

GUAINIA 147.615,90 73.068,32 11.333,32 464663
GUAJIRA - - 68,51 -
GUAYVIARE - - - -
HUILA G.045,32 7.124,40 2.541,89 367,32
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NARINO 259.786,20 20353117 122.060,79 199,567 85
PUTUMAYD 2373408 4532706 354350 1.202,50
QUINDIO 858,90 1.267 53
RISARALDA £0.636,13 3540663 28954 81 2466635
SANTANDER B50.817 52 520492284 13961081 3597007
SUCRE 321.147,18

TOLIMA 297 962,68 23813139 24146916 23314547
VALLE DEL CAUCA 106.788,34 113537 67 B2.550,27 47.001,87
VAUPES 12.016,1% 4,136,711 78907 481,50
VICHADA 379,98
TOTAL 37.738.642,66 35.783.713,48 15.662.636,49 15.481.548,91

: Ingeominas, Unidad: Gramos

Fuente

Por otro lado, con respecto a las exportaciones del oro, a julio del 2008 sobresalié la dindmica

de las exportaciones de oro, que crecieron 277%, al pasar de USD$84 millones FOB a

USD$326 millones FOB, constituyéndose en el sexto producto de mayor valor exportado por

Colombia; segun el Informe de Exportaciones, turismo e inversion de Octubre 2008, por el

ministerio de Comercio Industria y Turismo. Ello fue resultado de un aumento en el volumen

exportado (167,5%) y el efecto de los altos precios internacionales, que fue mayor en 38,7%

respecto al acumulado a julio del 2007 y su aumento en los ultimos 10 afios.

Diagrama # 6: El precio en ddélares de una onza troy (31,1 gramos) en los ultimos
diez anos.
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Estas ventas al exterior de oro estan concentradas en dos paises; hacia Estados Unidos se

dirigi6 el 49,1% de las exportaciones; y a Suiza el 48,6% del total.
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Este primer eslabdon de la cadena, referente a la provisibn de materias primas (minerales,
sobre todo de oro) se caracteriza en Colombia, segun el Censo Nacional de joyeros (2002) por
incluir problemas de seguridad y una gran influencia de intermediarios, lo cual conlleva al
incremento de los costos y la falta de garantia de suministros y calidad. Dentro del diagnostico
presentado por el agenda interna para la productividad y competitividad, se resalta ademas de
la predominante informalidad mencionada por el censo, un sector orientado al mercado externo

con desarticulacion de la joyeria.

Sector minero: Plata.

La produccion de plata en el mundo, ha seguido un desarrollo regular desde la segunda guerra
mundial de pasar de 4.000 a 20.000 toneladas de plata producida en el mundo, con un
crecimiento medio de 1,5% anual desde hace mas de un siglo. En el 2006 los primeros 5
paises productores eran: Per( (111,6 millones de onzas), México (96,4 millones de onzas),

China (75.4 millones de onzas), Australia (55,6 millones de onzas) y Chile (51,5 millones

de onzas). En conjunto, estos 5 paises producen el 60% del total mundial.

En Colombia la produccidén de plata anual se resume en el (Anexo 7.4), en la que en los ultimos
tres afios ha aumentos en proporciones no tan amplias como el oro, sin embargo, para el
primer semestre de 2008, el comportamiento de la produccién de plata del pais, muestra una

tendencia creciente, con un aumento del 16,6%, al pasar de 4.221kg a 4.922kg.

Los estudios existentes de la cadena de produccién de la joyeria, coinciden en que la
extraccion de plata en el pais esta ligada a la produccion de oro de filon y alcanza
aproximadamente siete toneladas al afio. Sus principales fuente de demanda son la fotografia,

las artesanias en plata y la joyeria, absorbiendo esta ultima actividad 1,4 toneladas por afo.

La produccion de plata en Colombia por departamentos, desde el 2004 hasta el 2007, (Anexo
7.5) muestra como Antioquia de nuevo se pone a la cabeza, con el 73.24% de participacion
para el 2007, Caldas le sigue con 19.04% y el 2.32% de Choco.

Por ultimo, el precio de la plata en el dltimo afio ha disminuido un 41,23%, llegando al mismo

nivel alcanzado en el 2005, de US$9 19 por onza. (Anexo 7.6)
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Sector joyeria?? y bisuteria

Clasificacion de la joyeria
El sector de la joyeria se puede clasificar segun el tipo de producto y su posicién arancelaria.

Segun Artesanias de Colombia, la clasificacion segun el tipo de producto, se segmenta en tres
subsectores: tradicional (precolombino, filigrana y otros), de disefio (clasico y contemporaneo)
y artistica.

Diagrama # 7: Clasificacion del sector de la joyeria en Colombia

Descripcion / Usos

Precolombina I

* E= la joyeria autdctona, con raices culturales de diversas
regionss.

Su técnica ha sido aprendida por tradicién

= Utiliza generalmente oro, plata y aleaciones

I Joyeria Tradicional

.

« Surge de la necesidad de dar respuesta a un mercado especifico
* Es una joyeria mas comercial

~ Su clasificacion entre clasica y contemporanea esta
[ Joyeria de Disefio principalmente definida por:
- el uso de materiales clasicos (oro, plata, piedras preciosas) o

contemporaneos (plata, madera, piedras), v
- un disefo convencional o innovador, respectivamente.

~ E= la joyeria con respuesta a la expresién individual de su
I disefiador, que no tiene en cuenta el comprador

~ Son piezas en Ia_s gue Nna intersesa su funcionalidad

l Joyeria Artistica

Fuente: Artesanias de Colombia

Segun Legiscomex, el pais se ha enfocado en la de disefio y la artistica, debido a su facil
comercializacion. La joyeria de disefio se localiza en las grandes ciudades del pais, como:
Bogota, Medellin y Bucaramanga. Mientras, que segun su partida arancelaria, la clasificacion
es de tres segmentos: piedras preciosas, metales preciosos y joyeria y bisuteria. (Anexo 7.7).

Es importante incluir el término orfebreria, teniendo en cuenta que existe una distencién entre
la joyeria y la orfebreria, basada primordialmente en que la joyeria se hace en cantidades
industriales, mientras que la orfebreria son trabajos Unicos, elaborados a mano y no en moldes,

aungue ambas trabajen con metales preciosos.

El mercado de la joyeria en el mundo.
Segun el CBI Market survey: The jewellery market in the EU, en el afio 2006, las ventas de

joyeria en el mundo se estimaron por 117 billones de euros, las cuales fueron lideradas por

Estado Unidos (36 billones de euros), Unidn Europea (25 billones de euros), Japon (14 billones

22 E| termino de joyeria es definido por Artesanias de Colombia como “La especialidad del trabajo en metales y
piedras preciosas y semipreciosas, dedicada exclusivamente a la produccién de alhajas y otros objetos pequefios de
funcién especificamente decorativa y preferentemente personal, basada en la tecnologia orfebre, platera, talla,
engaste e incrustacion.”

2 |a bisuteria, es “el trabajo de produccién de alhajas y objetos decorativos con la tecnologia de la joyeria, de la
cual se distingue por el tipo de material utilizado (peltre, de distintas clases segun las aleaciones, cobre, bronce, zinc,
niquel, cobalto, aluminio, antimonio y hierro). Estos materiales se procesan mediante fundicion, forjado, recorte,
hilado, laminado, grabado, soldado, modelado, doblado, repujado, fileteado, cincelado, segun los productos por
elaborar, que complementan con engaste de piedras semipreciosas generalmente.”
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de euros) y el Oriente Medio (11 billones de euros). Juntos ocupan % de las ventas al detal en
el mundo. EI consumo mundial ha crecido con una tasa promedio anual de 5,2% desde 2000,
principalmente por el rapido crecimiento de China (10 billones de euros en el 2006) y por los
mercados de la India (9,7 billones de euros). En el mismo afio, la joyeria de oro y de diamantes
participa el 82% del mercado global por valor, sin embargo por volumen, la bisuteria y la joyeria

en plata forma la parte mas grande en cuanto a volumen.

Segun el reporte estadistico lanzado en Febrero de 2008 por “The World Gold Council (WGC)”;
una organizacion que promueve el intercambio de oro alrededor del mundo, reporté que China
ha surgido como el segundo mercado de joyeria detallista en oro mas grande del mundo,
alcanzando el record mas alto de pasar de 245 toneladas en el 2006 a 302,2 toneladas para el
2007 después de la India, quien por su lado, subi6 de 526 toneladas en el 2006 a 558
toneladas en el 2007. Estos dos nuevos actores, han generados un desplazamiento de
Estados Unidos a la tercera posicidn, ya que en el Gltimo afio la demanda de oro en Estados

Unidos vio una caida del 14%, al igual que ocurrié con ltalia y Gran Bretafia.?

Por su lado, segun el DANE y calculos de Proexport, el mercado mundial de la joyeria se
estima en USD$72.000 millones, de los cuales Colombia aporta alrededor de USD$19.millones,
participando el 0,026%. Considerando, que de acuerdo a la encuesta anual manufacturera del
2005; la produccion de piedras preciosas, plata, oro y platino para fundicion representan el 87%
de la produccion total del sector, equivalentes a $457 mil millones de pesos y el 13% restante
equivalente a $70 mil millones de pesos, a la produccion del sector de la joyeria, bisuteria y
orfebreria nacional, se refleja un bajo aporte por parte de Colombia en el sector de la joyeria en
el mundo, que se explica por una alta participacion de exportaciones de piedras preciosas, oro,
plata, y platino para fundicion, es decir se estan exportando riquezas en bruto y no productos

con valor agregado (Anexo 7.8).

Produccién nacional y sus caracteristicas

Inicialmente, se debe tener en cuenta que el sector se caracteriza en la mayoria de los casos
de negocios informales, que no se registran como joyeros en la Camara de Comercio, afectado

la obtencion de datos exactos sobre el sector. En Colombia, la manufactura de joyas y bisuteria

2 E| diario “Thaindian news” report6 en su articulo “After India, China is world’s largest gold jewellery consumer.
http://www.thaindian.com. Tomado el 20 de Febrero de 2008 - 6:59 pm.
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es una actividad fundamentalmente artesanal, con un alto componente manual, mientras que

en paises como ltalia la elaboracién de joyas es un proceso altamente tecnificado.

El dltimo Censo Nacional de Productores Joyeros realizado entre el 2002 y el 2003 indica que
en el pais existen 2.486 joyeros, en los que mas del “95% de la manufactura de la joyeria es
artesanal, constituida por pequefios establecimientos de comercio y talleres de caracter
familiar” y datos del 2008, aseguran que el empleo generado teniendo en cuenta la cadena
minera y la joyera, es de 344.055 empleos directos e indirectos.?® Dentro de los principales
centros de produccion nacional, se ubican: Bogot4, Bolivar, Antioquia, Santander, Cauca, Valle
y Caldas. La siguiente grafica muestra el nimero de unidades de negocio por cada
departamento, reflejando que en todos los departamentos son mas el ndamero de
especializaciones en joyeria en contraste con la orfebreria, platerias, bisuterias, relojerias u
otros. Con excepcion del departamento del Valle, en el que la plateria tiene mayor

participacion.

Diagrama # 8: Productores joyeros de Colombia, 2003

% Articulo: Exportaciones del sector joyero sumaron US$626 millones en primer semestre del afio, Constanza
Gomez G. / Enviada especial / Santa Marta., Revista portafolio 2008
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MN° de - S
Departamento i ros Centros joyeros Especialidad
Antioguia i -
. Fm.ntmﬂ" El F_':agle, Joyaria (229), orfebreria {54 ]. plateria
Sagowvia, Caucasia, Santa . - I
284 . . . {29), bisuteria {14], relojeria (16) v
Fe de Antioquia, Medsllin vy N .
otro oficio (7).
Copacabana
Joyeria [(98), orfebreria (37]). plateria
Atlantico 122 Barranguilla (48], bisuteria {4}, relojeria (10} v
obtro oficio {1).
Joyearia (2439), arfebreria (87]. plateria
Bogota 545 Bogota {132), bisuteria {25), relojeria {13) v
otro oficio {15}.
Cartagena, Mompox, Joyeria (271}, orfebreria {82}, plateria
Bolivar 239 Montecrista, Barranco de (<20}, bisuteria (1), relojeria (4]} v otro
Loba v Santa Rosa dsl Sur. oficic (2).

. Guateque, Tunja vy Villa d= Joyeria {12), aorfebreria (2], plateria
Boyaca e Laywa. {4}, ralojeria (1) v otro oficic {0].
Caldas 109 Marmato, Manizales, Rio Joveria (871, orfebraria (21}, plateria

Sucio v Villa Maria (25), bisuteria {6]). relojaria (15].
Popayan, Suarez, Guapi v | Joyeria (151), orfebreria (28], plateria
 —— L Fiendamo {35), bisuteria {6), relojeria (11]}.
cl o on Quibda, Tado, Istmina, Joyeria (61}, orfebreria (32]), plateria
Andagoya v Condoto (1), bisuteria {1}, relojeria (1].
Guainia 13 Pusrto Inirida Joyeria (12]), plateria (1), relcjeria (3]
R . Joyeria (37}, orfebraria (36]), plateria
e e sl (19), bisuteria (4), relcjeria (2)
Pasto, Tumaco, Cumbitara, Joyeria (63), orfebraria (54), plateria
Marifio Fa La Lanada, Barbacocas v {12}, bisuteria (1), relojeria {2) v otro
Sotomayor oficic (2).
. . . Joyeria (94), orfebraria (52]), plateria
Cuimdio 108 i Ll Calarcs v {45, bisuteria (2}, relojeria {1} v otro
Quimbaya. A
oficic (3).
Risaralda Joyeria (135), arfebreria (&), plateria
155 Pereira v Quinchia (12]), bisuteria {1}, relojeria (19} v
otro oficic (7).
Barrancabarmeaja. - I’ =
Santamndear 149 Bucaramanga, Wetas y JE?SE::_IE El.;-:l.],. -:-hrfebr'\E| |a- EISE.'.J'_,pIHtEHE
Califormia ( ). bisuteria {(11), relojeria {(6].
- o Joyeria {62}, orfebraria [(14), plateria
Tolima F1 Ibagus v Ataco (22). relojeria (8).
. Jayaria (118), orfebraria (24), plateria
Vvalle 180 cali (121}, bisuteria (20), relojeria (9].

Fuente: Censo Naconal de Productores Joyeros (2002 - 20032), Artesanias de Colambia

Los resultados del censo nacional de productores joyeros y estudios existentes realizados por
el Ministerio de comercio, industria y turismo y el Departamento Nacional de Planeacion,

concuerdan, que la joyeria en Colombia, es un sector disperso dentro del area nacional y muy

47



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

atomizado, debido a que cuenta con un alto nimero de unidades del sector minero en
diferentes ciudades del pais y un bajo nivel de integracidn, adicionalmente, como lo ratifica la
Agenda Interna, “la ausencia de una agremiaciéon solida limita el desarrollo de iniciativas de

asociacion y de proyectos de fomento social.”

Segun la agenda Interna (2007), las mipymes del sector presentan una productividad baja,
acreditada a problemas y funciones administrativas: deficiente programacion y control de la
produccion; falta de estandarizacion de los procesos respecto a tiempos y usos de materia
primas e insumos; inadecuado manejo de residuo; dotacion de maquinaria y equipos
inapropiados; ausencia de procesos de planeacion administrativa, finanzas y mercadeo y baja

formacion de mano de obra especializada.

Adicionalmente, los resultados arrojados por el censo, sefiala que la industria de la joyeria,
enfrenta un exceso de tramites y elevados costos de la legalizaciéon para la comercializacion

internacional

En recopilacién, la produccion de joyeria, bisuteria y orfebreria en el pais, presenta dificultades
en su cadena de produccidn que la caracterizan. En la etapa de abastecimiento los fabricantes
de joyas de oro, compran su materia prima en la zona en la que se encuentren ubicados, 6 de
aguellos comerciantes informales 6 de contrabando que les ofrecen menores precios. El
reciclaje de material usado en la elaboraciébn de joyas, sin haber sido completamente
purificado, afecta la calidad de las joyas, porque se desconoce la liga de la que esta
compuesto. El reciclaje de oro que es purificado de nuevo no altera la calidad de la joya. En
la segunda etapa del proceso de fabricacion, el sector se caracteriza, por poco disefio, un bajo
grado de tecnificacion, alto grado artesanal, pero también baja capacitacién de la mano de
obra. Y en la ultima etapa de comercializacion, se presentan altos riesgos de inseguridad y en
algunos sectores, se venden joyas usadas, que también van en decremento de la calidad, ya

gue estas por su uso natural se desgastan y destorman.

Comercio exterior

Exportaciones:
Para el 2003, afirman que el mercado mundial de la joyeria oscilaba alrededor de los 72.000

millones de dolares al afio y Colombia exportaba alrededor de US$ 19 millones en articulos de

joyeria y bisuteria. Al agregarle piedras preciosas y relojeria a este sector, al cierre del afio
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2007, las exportaciones llegaron a US$998 millones, creciendo 53,1% con respecto al afio
2001 y generando que Colombia participara del 0,42% de las exportaciones de la cadena de
joyeria, bisuteria, relojeria y piedras preciosas en el mundo. Para los primeros 7 meses del afio
en curso ya sumaron US$626 millones, aumentando el 45.5% con relacion al mismo periodo en

el 2007 segun el Dane y la Dian®

Respecto a las exportaciones de metales preciosos, piedras preciosas y joyeria, el DANE
mostré que en total para el “afio 2006 las exportaciones fueron de USD421.1 millones,
presentando una reduccién del 33% en comparacion con el afio anterior.” Y si se centra
Unicamente en el sector de la joyeria y bisuteria, se encuentra que en el afio 2006 las
exportaciones de estos rubros fueron de USD $27 millones, mostrando un decrecimiento del
9% en comparacion al 2005 con ventas de USD $29.7 millones segun cifras del DANE (ANEXO
5)?’. Sin embargo, aun cuando esta cifra es negativa, las exportaciones durante el periodo
2004 - 2005, mostraron un incremento del 5% al pasar de USD$24.4 millones a USD$27
millones, “En el 2006, Estados Unidos se defini6 como el principal destino de las ventas
internacionales de joyeria colombiana, ya que concentro el 50.6% del mercado, equivalente a
USD $13.7 millones. Le sigue Venezuela, con USD $4.5 millones; Ecuador con USD $2.2
millones; Panama, con USD $1.3 millones e ltalia, con USD $844.814". Por el lado de las
importaciones colombianas de joyeria y bisuteria, del 2004 al 2006 se presento un crecimiento
del 38%, de USD $11.1 millones a USD $21.9 millones®.

Al recopilar de diferentes informes los datos de las exportaciones colombianas, Unicamente del
sector de joyeria y bisuteria, sin tener en cuenta metales preciosos 6 piedras preciosas, se

encontraron las siguientes cifras desde 1999 hasta 2008, con excepcién del 2003:

e De acuerdo al informe del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2003), las

exportaciones del sector de joyeria y piedras preciosas (1999-2002)

26Articulo: Exportaciones del sector joyero sumaron US$626 millones en primer semestre del afio, Constanza
Gomez G. / Enviada especial / Santa Marta., Revista portafolio 2008.

%7 Grafica de exportaciones colombianas de Joyeria y bisuteria 2004-2006 y Tabla de la posicion arancelaria de la
joyeria y bisuteria exportada por Colombia 2006
%8 Grafica de importaciones colombianas de Joyeria y bisuteria 2004-2006 y Tabla de la posicién arancelaria de la
joyeria y bisuteria importada por Colombia 2006
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VALOR FOB | VALOR FOB | VALOR FOB
SUBSECTOR 1999 2000 2001 VALOR FOB 2002| % PART. 02
METALES PRECIOSOS| 320205925 | 337.123942 | 277.610.118 | 310503563 73%
PIEDRAS PRECIOSAS| 107.803.047 | 07.148516 | 80.007.887 52410634 22%
. JOYERIA 7.716.679 | 7083504 | 10611136 14.050 966 3%
BISUTERIA 3053688 | 3593.003 4976515 5.321.200 %
. RELOJERIA 1.021.670 554,667 480.514 365.421 0%
TOTAL 439.800.900 | 445.503.632 | 383.586.170 | 422.741.874 100%

Fuente: Dane, Calculos Proexport Colombia.
e Segun la informacion suministrada en un estudio de mercado de la joyeria en Colombia
por Legiscomex, sustentado en fuentes del DANE, las exportaciones colombianas del

sector de joyeria y bisuteria, sin distincién entre el 2004 y 2006 fueron:
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Fuente: DANE-Calculos Legiscomex.com

e Acorde al informe de Exportaciones Turismo e inversion, del Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo en compafiia de Proexport Colombia (Octubre 2008):

DIFERENCIA | VARIACION
$US 2008/2007

FOB US$

MACROSECTOR - SECTOR 2007 2008

ORO 402.992.170 659.268.452 256.276 283 63,59%
SUBTOTAL SERVICIOS SIN ORO 432609233 514.359.124 81.749.890 18.90%
EDITORIAL E INDUSTRIA GRAFICA 152.182.705 157.164.659 4981954 3.27%
EDITORIAL 97.826.200 95 776.750 -2.049 450 -2.09%
INDUSTRIA GRAFICA 54 356505 61.387.909 7.031404 12,94%
OYERIA Y PIEDRAS PRECIOSAS 97.713.398 156.357.055 58.643 657 60,02%
BISUTERIA B.247.402 TE1. 313, 7
JOYERIA Y ORFEBRERIA : 638 9 154901 1
PIEDRAS PRECIOSAS 57.968.295 106.022.578 48.054 282 82.90%
OTROS METALES PRECIOSOS 23.346.063 18.618.448 -4.727 615 -20,25%
UGUETES Y ARTICULOS DEPORTIVOS 15.381.167 16.377.828 996 661 6.48%
OTROS SERVICIOS 127.397 508 161.114.608 33.717.100 26,47%
AUDIOVISUALES 570.379 635372 64 993 11,39%
ENERGIA ELECTRICA 39.364.076 22 709.601 -16.654 475 42.31%

835.601.403| 1.173.627.576 ] 338.026.173

SERVICIOS Y ENTRETENIMIENTO
Fuente: DANE - Calculos Proexport

Todos los anteriores datos, son interesantes, al revelar diferentes situaciones que valen la
pena traer a acotacion. Primero, Colombia exporta mas materia prima, que productos con valor
agregado, cuando realmente deberia trabajar los recursos nacionales. Segundo, la bisuteria

desde 1999 ha mantenido una tendencia a la alta, con un crecimiento importante, en sus
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exportaciones del ultimo afio del 173.55%, confirmando la acogida de accesorios de bajo costo
en el mercado mundial. Y tercero, las exportaciones de joyeria, para el 2008, alcanzan un nivel
menor que el de las exportaciones en el 2001 y aunque su variacién con relacion al 2007 es
positiva (12.31%), segun la materia prima disponible, las cifras deberian ser mayores. Esta
ultima, tiene que ver con una débil cadena de produccién en el sector, que no es favorecida por

la tendencia en el uso de accesorios de bisuteria.

Hasta el momento, los datos presentados, hacian una recopilacion de las exportaciones para el
sector, sin embargo, estos son incluidos dentro del trabajo, debido a que un cuarto estudio, no
es acorde con la informacion que se brindo anteriormente. La agenda Interna para la
productividad y la competitividad del Departamento Nacional de Planeacion (2007), expuso el
siguiente cuadro, que promedia las exportaciones del 2002 al 2006, en US$96.287.023, cuando
las cifras proporcionadas anteriormente para 1999 a 2008, oscilaban entre 7 y 29 millones. Con
esta diferencia encontrada, se busca confirmar, que los datos existentes del sector, no son del

todo certeros, al estar hablando de un sector en el que el grado de corrupcion es alto.

Produccion Bruta WNacional = iones (FOB USD)
Participacion - =
Promedio Participacién
Segmento 2005 Segmento
%) (2002-2Z006) Segmento (26)
f}.:gfirc?:‘;s 217.024.000 0,04% 23.698.011 4.26%
E:ﬁ:ﬁ.ﬁ;:f 1.241.296.000 0,23% 884 400 0,16%
gfdfﬁf;:l 456.347.759.000 86,34% 408.255.952 73,36%
i:;g:lc?o}: = = 0,00% 15.624 432 2,81%
jAo:ei-S‘;los de 10.528.324 000 1,99% il 96.287.023 I 17,30%
frrrt;g:gfide 7.369.213.000 1,39% 3. 987.285 0.72%
e 52.825.688.000 9,999, 7.773.597 1.40%

Total generm1 | 525529304000 | | sseswo7o0 | |

Fuente: Produccidén, EAM. Exportaciones — Dane. Importaciones — Dane / Dian

Por otro lado, fundados en la clasificacion segin la posicién arancelaria del sector, los
productos que se comercializan en el sector, con mayor representacion frente al volumen total
de ventas de exportacién, en el 2006, son los articulos de joyeria con posicion arancelaria:
7113190000 “de los demas metales preciosos, incluso revestidos o chapados de metal
precioso (plaqué)” los cuales, tienen una participacion del 53.5% de los productos mas
exportados por Colombia al mundo. En orden le siguen las demas bisuterias de metal comun,
incluso plateado, dorado o platinado: las demés bisuterias: articulos de joyeria chapado de
metal precioso (plagué) sobre metal comun y articulos de joyeria de plata, incluso revestida o

chapada de otro metal precioso (plaqué) entre otros.
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Tabla # 5: Joyeria y bisuteria exportada por Colombia, 2006

No. Posicic’)n_ Descripcion L Participacion
arancelaria uUsD
1 7113190000 --de Los demas metales preciosos/
incluso revestidos o chapados de 14.450.101 53,5%
Metal precioso (plague)
2 7117190000 --las demas 7.605.671 28,2%
3 7117900000 -las demas 2.216.368 8,2%
4 7113200000 -de chz-fpado de Metal precioso 1.138.504 4,2%
(plaqué) sobre Metal comun
) 7113110000 --de plata/ incluso revestido o
chapado de otro Metal precioso 1.120.542 4,1%
(plaqué)
6 7114119000 ---Los demas 235.313 0,9%
7 7117110000 --Gemelos y pasadores similares 83.025 0,3%
8 7114111000 ---De ley 0925 81.906 0,3%
9 7116200000 -De piedras preciosas/
semipreciosas (naturales/ 59.072 0,2%
sintéticas o reconstituidas)
10 7115900000 -las demas 11.800 0,04%
11 7114200000 -de cha,pado de Metal precioso 9.672 0,04%
(plaqué) sobre Metal comun
12 7116100000 —de_perlas finas (naturales) o 50 0,00%
cultivadas
Total exportaciones 27.012.024 100,0%%0

Fuente: DANE-Calculos Legiscomex.com

El Ministerio de comercio, industria y turismo, informé que en el 2008, las exportaciones No
Tradicionales por destino se dieron en su orden a: Venezuela, Estados Unidos, Ecuador, Peru,
Suiza, México, Alemania, Chile, Brasil, Costa Rica, Panama, y Bélgica. Ademas, se resalto, el
crecimiento de 18,17% a Estados Unidos, para alcanzar un total de US$ 2.037 millones en los
siete primeros meses del afio, en el que el sector de Joyeria y Piedras Preciosas, es el
segundo en contribuir con un crecimiento de 90% en comparacion a los primeros siete meses
de 2007 y exportar US$ 360 millones entre enero y julio de 2008, después del sector de Flores

y Plantas vivas. (Anexo7.)

A si mismo, al revisar el destino de las exportaciones de joyeria y bisuteria Colombiana,
Estados Unidos, en el 2006 se define como el principal destino, acaparando la mitad del
mercado externo de la joyeria en Colombia, concentrando el 50.6% de ventas, equivalente a
USD$13,7 millones, le siguen Venezuela con USD$4,5 millones; Ecuador con USD$2.2
millones; Panaméa con USD$1,3 millones, e Italia, con USD$844.814. Este grupo mencionado
hace el paretto, al concentrar el 83.2% del mercado internacional, segun datos del Dane y

calculos de Legiscomex.
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Diagrama # 9: Paises destino de las exportaciones Colombianas de joyeria y bisuteria, 2006
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Fuente: DANE-Calculos Legiscomex.com

Sin embargo, teniendo en cuenta informacién promediada entre el 2002 y 2006, los datos
cambian y ubican a Peru en el primer puesto con una patrticipacion del 21,8%, seguido por
Republica popular de China, 21. 63%; Brasil, 8.53%; Estados Unidos, 8,16% e ltalia, 7,79%.
(Anexo 7.9)

Para hacer un andlisis mas detallado, de quienes realizan esas exportaciones del sector de la
joyeria y bisuteria, es necesario, destacar las empresas colombianas exportadoras. En el 2006,
C.l Gutierrez y Salazar S.A participaban en el 23% y Finart le seguia con el 17%.

Tabla # 6: Principales empresas colombianas exportadoras de joyeria y bisuteria.

No. Nit Razon social ZUOSo: Participacion
1 811025911 C.I. GUTIERREZ & SALAZAR S.A. 6.310.596 23%
2 830044180 FINART S.A 4.597.267 17%
3 800192284 C.I. METALES Y DERIVADOS S.A. 3.707.495 14%
4 860512249 YANBAL DE COLOMBIA S.A. 1.388.416 5%
5 890905032 EREPARACIONES DE BELLEZA 1.145.331 4%
6 8902020921 C.I. FUNDICION ESCOBAR S.A. 1.036.809 4%
7 800167134 INDUSTRIAS CHAMAN LTDA C.I. 658.925 2%
8 200034136 AGROPLAN LTDA 584.867 2%
=] 830509532 C.I ANDINA DCD LTDA 528.983 2%
10 19235397 ALONSO LOPEZ RODRIGUEZ 460.000 2%
Subtotal 20.418.689 76%0o
Otros 6.593.335 249%
Total exportaciones 27.012.024 100%

Fuente: DANE-Calculos Legiscomex.com

Sin embargo, basado en cifras de Proexport y el ministerio de Comercio, Industria y turismo
mas reciente para el 2008, Finart S.A. se ubico a la cabeza, exportando el 32% del total del
subsector, principalmente al mercado de Venezuela donde crecieron las exportaciones 75% en

el periodo enero — julio del 2007.
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El pequefio nimero de empresas exportadoras, con relaciéon al nUmero de talleres existentes,
segun el censo, muestran que la industria de la joyeria estd muy atomizada, “mas del 95% de
la manufactura de la joyeria es artesanal y esta constituida basicamente por pequefios
establecimientos de comercio y talleres de caracter familiar”. (Legiscomex, 2007).

Importaciones:

En materia de importaciones, se informé que a junio del presente afio fueron traidos del exterior
joyeria, bisuteria y piedras preciosas por valor de 20 millones de ddlares, en tanto que al cierre
del 2007 sumaron 33 millones de doélares, en un comportamiento anual ascendente desde

2001. La grafica a continuacion muestra su crecimiento entre el 2004 al 2006.

Diagrama # 10: Importaciones Colombianas de Joyeria y bisuteria
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21,9
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USD millones

2004 2005 2006

Fuente: DANE, DIAN-Caiculos Legiscomex.com?

Los productos importada por Colombia del sector para el 2006, segln la posicién arancelaria se
concentra en “Las demas bisuterias” al tener el 28,9%. Le siguen articulos de joyeria de plata,
incluso revestida o chapada de otro metal precioso (Plaqué); las demas bisuterias de metal
comun, incluso plateado, dorado o platinado y en cuarto lugar se ubica la posicion de interés en
este estudio: 7113190000, al representar el 14,5% de las importaciones, equivalentes a

US$3.170.342.
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Tabla # 6: Joyeriay bisuteria importada por Colombia

Posiciéon 2006

MNo arancelaria Descripcion usD Participacion
1 7117900000 -las demas 5.344.350 28,9%0
2 --de plata/ incluso revestido o

7113110000 ch|apad0 de otro Metal precioso 4.200.120 19,2%
(plaque)

3 7117190000 --las demas 4.016.494 18,3%

4 --de Los demas metales preciosos,
7113190000 incluso revestidos o chapados de 3.170.542 14,5%
Metal precioso (plaqué)
5 2115100000 —Catalizador?s_ de platino En forma 3.158.667 14 454
de tela o enrejado 4
= 7113200000 ,9¢ chapado de Metal precioso 414.2490 1,9%
(plagque) sobre Metal comun 4
7 7117110000 --Gemelos v pasadores similares 267.100 1,29
8 7114111000 ---De ley 0925 101.324 0,5%
9 7115900000 -las demas 84.011 0,4 %

10 -De piedras preciosas/

7116200000 semipreciosas (naturales/ 569.086 0,3%
sintéticas o reconstituidas)

11 2116100000 —de_perlas finas (naturales) o 55.869 0,2%

cultivadas

12 2114200000 -de cha'lpado de Metal precioso 57 517 0.1

(plagque) sobre Metal comun 4

13 7114119000 ---Los demas 24 661 0,1%
14 --de Los demas metales preciosos/

71141920000 incluso revestidos o chapados de 682 0,0%
Metal precioso (plagque)
Total importaciones 21.917.502 100,0%

Fuente: DANE-Calculos Legiscomex. com

Los paises encargados de traer estos productos al pais, son en su orden: China, con una
participacion del 31,8% (USD$6,9 millones); Brasil (USD$3,6 millones); Italia (USD$2,2
millones), Estados Unidos (USD$1,9 millones) y México (USD$1,5 millones), segun el Dane,

Dian y célculos de Legiscomex.

Diagrama # 11: Paises proveedores de la importaciones colombianas de joyeria y bisuteria,
2006
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Fuente: DANE, DIAN-Calculos Legiscormex.cornt

Y por ultimo, las empresas colombianas que importan productos del sector, son 10 en total.

Abonos colombianos S.A tiene la mayor participaciéon con el 13,3% del total, para el 2006.
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Tabla # 8: Principales empresas colombianas importadoras de joyeria y bisuteria.

No. Nit Razdn social 2".’050[56 Participacion
1 860006333 ABONOS COLOMBIANOS S A 2.818.399 13%
2 860512249 YANBAL DE COLOMBIA S A 837.628 4%
3 860048245 STERLING DE COLOMBIA S.A. 808.544 4%
4 890905032 PREPARACIONES DE BELLEZA. S. A. 620.563 3%
5 805026783 GOLD & SILVER E.U 585.461 3%
6 830075363 EL MUNDO DE LA PLATA E.U 561.756 3%
7 830022634 LA RIVIERA S.A. 531.779 2%
8 830048328 ORAFA S.A 451.955 2%
9 890305124 RAMIREZ JIMENEZ Y CIA S.A. 428.111 2%
10 STUDIO F INTERNATIONAL FASHION
805003626 CORPORATION S A 405.515 2%
Subtotal 7.644.196 35%
Otros 14.273.306 65%
Total importaciones 21.917.502 100%

Fuente: DANE, DIAN-C3lculos Legiscomex.com

2.2.2 Grado de atractividad de la industria

Para completar el analisis de la industria y el entorno global y determinar las expectativas de
crecimiento del sector, se revisaran las cinco fuerzas de Porter, con el objetivo de identificar el
grado de atractividad del sector de la joyeria. De esta forma se determinara las consecuencias
sobre la rentabilidad a largo plazo del mercado en el que Zaari opera, con éstas cinco fuerzas

gue rigen la competencia industrial.

Amenaza de entrada de competidores.

Antes de definir las amenazas de entrada de los competidores, se hara una distincion clara de
cada uno de los competidores que participan dentro del sector, para poder a continuacion
definir las barreras de entrada de cada uno, teniendo en cuenta que su clasificacion se baso
Unicamente en aquellos talleres productores de joyeria y no en las joyerias como tales, debido
a que estas tienen otras caracteristicas diferenciales.

Tabla # 9: Competidores de productores de joyeria en Colombia, Segun Zaari.

SEGMENTOS
PRINCIPAL CANAL DE PUBLICIDAD Y
A LOS QUE POSICIONAMIENTO
COMPETENCIA DISTRIBUCION PROMOCION
LLEGAN
TALLERES Clase media Joyas de bajos | Joyerias pequefas y | No utilizan publicidad ni
INFORMALES precios distribuidores minoristas promociones
TALLERES Clase media Joyas de calidad Joyeria de gama media No utilizan publicidad ni
FORMALES promociones
IMPORTADORES | Clase media y | Bajo costo, disefios | Joyerias y distribuidores [ No utilizan publicidad ni
alta italianos mayoristas y minoristas promociones

Fuente: Zaari , 2008
De acuerdo a esta clasificacion, los talleres informales, representan el 95% de la manufactura

de la joyeria artesanal colombiana, constituida por pequefios establecimientos de comercio y
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talleres de caracter familiar, que se caracterizan en la mayoria de los casos por ser negocios
informales, que no se registran como joyeros ante la Camara de Comercio, afectando la
obtencion de datos exactos sobre el sector. Esta informalidad se da en gran parte, debido a
que cuando un aprendiz de joyeria adquiere los conocimientos basicos de este arte, la persona
considera que ya esta en la capacidad para abrir un taller e independizarse. Esta informalidad,
permite que las barreras de entrada sean bajas, ya que las necesidades de capital son pocas,
al no requerir de altas inversiones tecnoldgicas y ser una actividad basicamente artesanal,
ademas, se tienen ventajas en costos ya que no tienen en cuenta los costos y gastos que un
taller formal debe incurrir, como: las obligaciones tributarias, los costos fijos y los gastos
operativos entre otros. Sin embargo, por otro lado, si un competidor esta considerando entrar a
este mercado, debe tener en cuenta que un incumplimiento o falsas promesas dentro del
gremio le traerdn consigo represalias por parte del gremio que no le permitiran seguir
facilmente, ya que las joyerias son un sector bastante cerrado. Por Ultimo, es importante
recalcar, que esta competencia es inestable porque no tienen claro unos objetivos ni un plan
estratégico a mediano ni a largo plazo, de lo que resulta la aparicion y desaparicion de nuevos
0 antiguos talleres que afecta Unicamente a aquellos que basen sus estrategias de

diferenciacion en costos, ya que éste es su Unico fuerte.

Los talleres formales por su parte, ademas de estar registrados en la Camara de Comercio y
cumplir con los requisitos legales, han permanecido en el mercado al posicionar su producto
por calidad antes que por precios, sin decir, que el precio no tenga relevancia. Para este
segundo grupo identificado, las amenazas de entrada de los competidores es baja debido a
tres razones identificadas por Zaari: la primera es el capital requerido para comenzar un taller
de esta indole, se estima que se requiera alrededor de $500.000.000 COL para comenzar. La
segunda razon es el alto riesgo de inseguridad que se da en este negocio. Y por ultimo, lo dificil
gue es contratar personal en el area de ventas, debido a que es muy dificil entregar mostrarios

de joyas a un vendedor.

Y por ultimo, se encuentran los importadores 6 especificamente, la joyeria italiana, que compite
con altos estandares de calidad y bajos precios. Estos competidores trabajan con economias
de escala, dificiles de igualar por los talleres nacionales y adicionalmente son productos que
son considerados por el usuario como distintos y de mayor valor que nacional, creando una

gran barrera de entrada para aquellos que no diferencian sus productos con otros atributos.
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Finalmente, las barreras de entrada representadas en la legislacion o acciones
gubernamentales son bajas en el sector, debido a que en el pais no existe una entidad que
acredite la profesiéon de la joyeria y sus procesos de una manera técnica, lo que significa, que
no existen leyes que reglamenten la profesion, asi como la hay por ejemplo en medicina,
generando que sean muy pocas Yy casi nulas, las restricciones legales a la competencia para

nuevos competidores.

Poder de negociacion de los proveedores
Como se definié en la cadena de produccion, son cuatro las industrias involucradas en sector

de la joyeria, de los cuales dos hacen parte del abastecimiento de las materias primas y los
otros dos de elementos que intervienen en su elaboracion. Las industrias son: 1) Actividad
minera, 2) Industrias basicas de metales para fundicion, 3) Industria de maquinaria y otras
herramientas 4) Industria de acidos u otros insumos. En la primera industria, los proveedores
legales de metales preciosos, en especial para el oro, son basicamente tres: la industria
minera, la industria metallrgica y el Banco de la Republica. Su poder de negociacion es alto, ya
gue se rigen sobre el precio internacionalmente establecido. Adicionalmente, esta alta
concentracion de proveedores, sumado con unos clientes del proveedor desvertebrados,
genera que los precios ofrecidos sean poco cambiantes. Sin embargo, existe una excepcion,
cuando se tiene en cuenta que el reciclaje puede ser otra forma de adquirir materia prima, en la
gue los precios disminuyen una cifra importante.

Los proveedores de piedras preciosas, al igual que el de los metales preciosos son un circulo
muy cerrado y pequefio, pero la consecucién y disponibilidad de estas es facil, siempre y
cuando ya se esté dentro del gremio joyero.

Los fabricantes de maquinaria para joyeria son en la mayoria de los casos originarios de Italia,
China y Estados Unidos y su costo de adquisicion es elevado, por lo que son pocas las
compafias que pueden adquirirlos.

Los demas proveedores, relacionados a herramientas, insumos y acidos, no juegan un papel

determinante, ya que estas se consiguen a precios competitivos y facilmente en el mercado.

Poder de negociacion de los compradores
Inicialmente, es necesario definir claramente las caracteristicas del nicho de los compradores a

talleres que fabrican articulos de joyeria. Son joyerias, que se destacan por comprar al por
mayor y vender en sus puntos de venta al detal, debido a que ellos no poseen talleres propios,
sino que su funcién principal es la de comercializar. Al convertirse en canales de distribucion,

uno de los mayores criterios para negociar, es el precio y aunque tienen en cuenta la calidad,
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dependiendo de la gama a la que se dirigen sus puntos de venta, su poder de negociacion es

alto, al requerir piezas con caracteristicas especificas y precios acordes a sus necesidades.

Vale anotar, que muchos de los talleres informales de joyeria cuentan con poco capital para
comenzar a elaborar sus articulos, por lo que, primero fabrican la mercancia y luego salen a
venderla y para poder volver a fabricar, les es necesario vender toda su produccion realizada.
Esto ha generado que algunos compradores, conociendo esta problematica manipulan al
proveedor ofreciéndole unos precios muy bajos por los saldos de su mercancia y estos joyeros
para no devolverse con la mercancia y poder contar con materia prima para volver a producir,

se ven obligados a negociar en condiciones poco competitivas.

Por dltimo, es importante recalcar que al existir pocas agremiaciones o asociaciones de
joyeros que les genere a sus afiliados un poder de negociacion, ante sus clientes, en general el

poder de negociacion de los compradores es alto.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos
La amenaza de sustitucion en el sector de la joyeria, se da de dos formas. Inicialmente, se da

una sustitucién de producto a producto, en el que la joyeria en oro es sustituida por la joyeria
en oro-plata, que a su vez se sustituye por joyeria en plata, la cual a su vez es suplida por la
bisuteria. Y por otro lado, se da una sustitucién por necesidades, en la que cualquiera de los
cuatro productos cumple la funcién de accesorios y adornos para el cuerpo. Sin embargo, hay
tres factores principales que influyen en la compra o no de alguno de los mencionados. El
primero, es el precio, que esta asociado al nivel adquisitivo y a la imagen que quiera transmitir
el comprador ante la sociedad. Hoy en dia, las joyas en oro estan viendo disminuido su
mercado, principalmente, por el alto precio del oro como materia prima, pasando en los ultimos
5 afios de US$400 a US$1.000 la onza troy. El segundo factor influyente en la compra de
productos sustitutos, son las tendencias de la moda, las cuales varian de acuerdo a las edades.
Y el tercer factor es la inseguridad, la cual ha disminuido el uso de joyas de oro en Colombia,
ya que la gente ha dejado de comprar y usar joyas, debido a los altos indices de criminalidad

gue se presentan en las grandes ciudades.
Sin embargo, los tres primeros productos mencionados como sustitutos, no representan

mayores problemas al sector de la joyeria en si, si se tiene en cuenta que estos son en su

mayoria producidos por los mismos fabricantes, pero la bisuteria y articulos hechos en acero 0
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titanio, estan haciendo mella en el mercado de la joyeria de metales preciosos. La bisuteria,
por su lado, afecta directamente a la joyeria en plata, al caracterizarse por bajos costos de
produccioén, facilidad de transporte internacional y altos volimenes de produccion relacionada
al material de elaboracion. Por otro lado, los articulos de acero 6 titanio afectan directamente a
la gama alta representada por la joyeria en oro, que debido a precios, genera un cambio en la
decision de compra. Por lo anterior se concluye que existe una sustitucion dependiendo del

nicho de mercado, de acuerdo al tipo de producto al que se haga referencia.

La cuestidn clave en este punto, es definir si esos articulos definidos como sustitutos directos,
pueden 6 no amenazar con hacer obsoleto la joyeria de metales preciosos, para lo cual se
responde que si el precio del oro, en particular, aumenta de manera descomedida y el poder
adquisitivo en las sociedades disminuye, las ventas de articulos de joyeria en oro sufriran

grandes amenazas.

La rivalidad entre competidores

Las condiciones mas competitivas se producen cuando la entrada es factible, los productos
sustitutos constituyen una amenaza, y los compradores y proveedores ejercen alto control.

La rivalidad entre los competidores se hara mas dificil, en un mercado donde sus participantes,
como un mecanismo de respuesta a la competencia creciente de productos importados, se
posicionen muy bien en el mercado y realicen innovaciones de procesos continuos orientados
a la disminucidn de costos y a la adquisicion de nuevas tecnologias que les impliquen ventajas
sobre los demas.

Este sector estad constantemente enfrentado a guerras de precios, de calidad, de disefios y de
nuevos productos sustitutos. Sin embargo, cada competidor debe saber guiar su negocio en

aras de definir su producto, mercado objetivo y estrategias para atacarlo.

2.3 ACUERDOS COMERCIALES

Existen ciertos acuerdo comerciales existentes con Colombia, que benefician al sector de la
joyeria, debido a que es de esta manera como se pueden resaltar oportunidades en el

comercio internacional, al recibir un tratamiento preferencial en cuanto a aranceles?, debido a

2 preferencia arancelaria: reduccion o eliminacién de los impuestos de importacion, concedida por un pais a otro en
el marco de un acuerdo. Ventaja que beneficia a las importaciones de los productos negociados y originarios de los
paises participantes de un determinado acuerdo. ALADI.
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que es beneficiario de acuerdos unilaterales, bilaterales y multilaterales, que benefician a este

sector.

A continuacion se describiran con detalle los acuerdos comerciales actuales vigentes:

Tabla # 10: Acuerdos preferenciales para Colombia en el sector de la joyeria.

Pais

Acuerdo

Preferencias

Estados Unidos y Puerto Rico

Ley de Preferencias Comerciales
Andinas (ATPA) y Ley de Preferencias
Arancelarias Andinas y de

Erradicacion de Drogas (ATPDEA)

Establece 0% de arancel para los
productos de joyeria, metales, piedras
preciosas y bisuteria que cumplan con
la normatividad de origen establecida

en el sistema de preferencias. *

- 31
Unién Europea

El Sistema Generalizado de
Preferencias de la Unién Europea (El
SGP) y el Sistema Generalizado de

Preferencias Andino - SGP Andino®

100% de

arancelarias a los

Otorga reducciones
productos

colombianos del sector estudiado. *

Canada

Arancel General Preferencial (GPT)*

Beneficia a los productos de joyeria y
bisuteria para que paguen maximo el

5% de arancel.

México, Venezuela 'y Colombia

Tratado de libre comercio del grupo de
los 3 (G3) *

El arancel para los productos de

joyeria y bisuteria es del 0%

Bolivia, Ecuador, Pert y Colombia

Comunidad andina de naciones (CAN)

Los productos estudiados tienen

acceso preferencial con arancel de
0%.

latinoamericana de | Se
integracion (ALADI)

Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Asociacion contemplan reducciones
arancelarias para los productos de
joyeria y bisuteria incluidos en el

capitulo 71 del sistema armonizado.

Ecuador, México, Paraguay, Peru,

Uruguay y Venezuela

Fuente: Creacion Propia, segun informacion existente

% La ATPDEA, renueva y amplia los beneficios unilateralmente otorgados por el gobierno de Estados Unidos a
Bolivia, Colombia, Ecuador y Peri mediante (ATPA), que vencid en diciembre 4 de 2001. Esta nueva ley se
aplicara retroactivamente desde la fecha de vencimiento del ATPA.

* LLa Unién Europea actualmente constituye los siguientes paises: Alemania, Austria, Bulgaria, Bélgica, Chipre,
Dinamarca, Eslovaquia, Eslovenia, Espafia, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Hungria, Irlanda, Italia, Letonia,
Lituania, Luxemburgo, Malta, Paises Bajos, Polonia, Portugal, Reino Unido, Republica Checa y Rumania

% E] SGP Andino es un programa especial por medio del cual la Unién Europea (UE) profundiza las preferencias
arancelarias concedidas dentro del marco del SGP, para los paises miembros de la CAN y Centroamérica, como
respaldo al esfuerzo que hacen estos paises en la lucha contra el narcotrafico. Este compromiso es de caracter
unilateral, no reciproco, ni discriminatorio.

% EI Programa consiste en una rebaja del 100% del gravamen aduanero para casi el 90% de las exportaciones
provenientes de los paises pertenecientes de la CAN y Centroamérica y busca con ello conceder oportunidades de
exportacion que favorezcan los cultivos de sustitucion.

% EI GPT, entr6 en vigor el 1° de julio de 1974 y fue extendido con vencimiento el 30 de junio de 2014.Ha sido
aplicado a mas de 160 paises del mundo entero.

* Fija disciplinas para evitar las practicas desleales de comercio y contiene un mecanismo agil para la solucién de
las controversias que puedan suscitarse en la relacién comercial entre los paises.
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2.4 DOFA
Segun el analisis global e industrial presentado y complementandolo con los estudios del
Ministerio de Comercio, Industria y turismo realizados sobre el sector se puede concluir el
siguiente analisis DOFA del sector:

Tabla # 11: DOFA

DEBILIDADES: FORTALEZAS
e La poca capacidad de la cadena productiva en cada e Latradici6n artesanal, joyera y orfebre
eslabon. e Los bajos costos de la mano de obra
e Lainformalidad. e La disponibilidad de materia prima en el pais
e Lainsuficiente calidad de (oro y esmeraldas)
. La copia de modelos de disefios. e Las entidades que apoyan al sector
e Lafalta de tecnologia en los procesos de produccion e lavariedad de materiales para producir.

e Insuficiente la integracién entre disefiadores, joyeros,
artesanos y empresarios.

e Insuficiente la integracién a los mercados externos

AMENAZAS OPORTUNIDADES
e  Alto precio del oro e Aranceles preferenciales segun acuerdos
e  El estar por fuera de las cadenas globales de valor. comerciales establecidos con paises como:
e Tendencia actual de los consumidores a reducir la E.E.U.U, Canada, México, Bolivia, Ecuador,
demanda de bienes suntuarios, debido a la crisis Perd, Unién Europea, entre otros.
financiera que afronta el mundo. e Los talleres de joyeria nacionales formales,
. Fendmenos como la sustitucion de productos con tienen establecida una clientela definida que
menor precio. los identifica en su forma de trabajo, segln
e Alto reconocimiento del mercado por la joyeria los afios de experiencia, confiabilidad vy
ltaliana, que ofrece buena calidad. calidad.
e  Contrabando. . El sector de la joyeria requiere de altos

niveles de confianza y de relaciones muy
estrechas y altamente fortalecidas, que
Unicamente los talleres de joyeria con

experiencia pueden abarcar.

Fuente: Ministerio de Comercio, Industria y turismo, 2007
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2.5 CONCLUSIONES

Al estar Colombia dentro de los 20 principales productores de oro en el mundo y
destinar alrededor del 80% del total de su produccién al mercado internacional, es
importante, por parte del estado y la empresa privada, incentivar la elaboracion de de
joyas para exportacion, lo que permitiria un mayor beneficio al darle un mayor valor
agregado a esa materia prima. En otras palabras, el sector nacional carece de un
sistema de producciéon compacto que fabrique productos con valor agregado (joyas) y
asi, optimice las riquezas internas.

De acuerdo a las tendencias de la economia hacia una posible recesion, las cuales no
favorecen el mercado de articulos suntuarios, en este caso a la joyeria en oro, es
necesario que las empresas de este sector, adopten nuevas estrategias que impliquen

bajos costos y caracteristicas de diferenciacion muy marcadas.

La produccién de joyeria, bisuteria y orfebreria en el pais, presenta varias dificultades
durante su cadena de produccién. En la etapa de abastecimiento los fabricantes de
joyas de oro, compran su materia prima en la zona en la que se encuentren ubicados, 6
de aquellos comerciantes informales 6 de contrabando que les ofrecen menores
precios. El reciclaje de material usado en la elaboracién de joyas, sin haber sido
completamente purificado, afecta la calidad de las joyas, porque se desconoce la liga de
la que estd compuesto. El reciclaje de oro que es purificado de nuevo no altera la
calidad de la joya. En la segunda etapa del proceso de fabricacién, el sector se
caracteriza, por poco disefio, un bajo grado de tecnificacion, alto grado artesanal, pero
también baja capacitacion de la mano de obra. Y en la Ultima etapa de
comercializacion, se presentan altos riesgos de inseguridad y en algunos sectores, se
venden joyas usadas, que también van en decremento de la calidad, ya que estas por

Su uso natural se desgastan y destorman.

La joyeria de oro y de diamantes participa el 82% del mercado global por valor, sin
embargo por volumen, la bisuteria y la joyeria en plata forma la parte mas grande en

cuanto a volumen, mostrando tendencias importantes de estos productos sustitutos.

63



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

3 CAPITULO lll: ANALISIS INTERNO DE ZAARI.

Este capitulo ocupara su atencién inicialmente en recopilar la informacién pertinente a lo que

representa la empresa Zaari Joyas, por ello, en su comienzo ser4 mas descriptivo que analitico,

sin embargo, se incluye debido a la importancia de entender la realidad en la que la empresa

se desenvuelve, para posteriormente enfocar el analisis a los temas de interés.

3.1 DESCRIPCION GENERAL

3.1.1 Historia, mision, vision y objetivos de Zaari

Basado en la mencionada descripcidn histérica, se realiza una clasificacion de cuatro etapas

trascendentales del ciclo de vida de Zaari, cada una, cuenta con caracteristicas diferenciales

propias, que se hacen evidentes a continuacion:

Diagrama # 12: Ciclo de vida de Zaari.

Crigen Asaciacion  Adquiere Inscripeidn Robo 1 Fabricacion Robo 2 Robe 3 Kisian Apertura Objetivos estrategicos
contaller  Oficina CCB centrifugado Taller propio Visicn local al Registio de marca
prapia Qi plata Valores publico Pagima Web
1251 1881 1828 1986 1540 1996 2000 ooe i
PRIMERA ETAPA: SEGUNDA ETAPA: TERCERA ETAPA: ETAPA TRANSICION:

sMeqgoeig nformal
«Coneciments fechico bajo
«llateria prima unica Qe
Productos Encarges
«Alts margenss de utihdad
*Mercada Ohjetive.
Trabajadores

de aficinas publicas de
Bogota.

* Los vendedores se dingian
a los chentes.

«Produccion: Qutsourcng
de mano de cbra.

Megoco formal

“CONGCimients tenico medio

*Poca gastion admimistrativa y
condiciones del marcada favorables.
*lateria prima: Qra ¥ Oro-Flata
Pecas referencias de productos
sAltos volumenas de mercancia, alta
rotacian y liquidez

Bajos margenes de utilidad
+Cantabilidad basica

shlercady Objetive Mayoristas

«Los clisntes e dirigen al local.

{Cangcrments tecnics ato
ddatena prima; Cro, Cro-Plata,
Plata
Llayar gestion administratiea
“Varias referencias de productos
*Bajos margenes de utilidad
Llercado Objetiva
*[layorstas
+Detalistas
Pocos clientes. alta rotacian
Produccion: taller propi

Fuente: Creacion propia, segun informacion de Zaari, 2008

sCrisis econemica mundal
atera prma Cro, Cro-Plata,
Plata Bisuteria
«Geshian administratrza acorde
con Plan estrateqico
Diferentes categorias de
productos
-Bajos margenes de utiliclacd
sMercado Objetro;
Alayoristas
Cetalistas (Venta directa)
Fromotoras
*Empresas na joyeras
sduchos clentes. baja rotacian
sLos vendedoes deben buscar
nuevos clente
*Produccion. Taller propi y
talleres sataltes.
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Sus origenes se dieron a mediados de 1981, cuando Jorge Arturo Rojas empez6 a comprar
mercancia en oro a fabricantes en Bogota y productos importados®* y a venderlas al detal,
dirigiéndose personalmente a empresas publicas y ofreciéndole sus productos al personal, ya

gue no contaba con una infraestructura propia.

Un par de afios después, debido a que no se tenia un conocimiento técnico de la elaboracion
de joyas, optdé por contratar los servicios de un taller en la fabricacion de anillos, dijes y
argollas, que adicionalmente se encargaba de prestar los servicios de arreglos y mantenimiento
de las mismas, esto con el fin de que ellos se encargasen de elaborar todos los encargos

requeridos por la clientela.

En el afio 1985, compr6 una oficina y contratd un operario, capitalizandose y prestando un
mejor servicio al cliente, al tener una sede propia para comenzar a crear una imagen
empresarial. El joyero, por su lado, se encargaba de realizar Unicamente encargos y arreglos
de joyas en oro, mientras que el resto de la mercancia que se vendia se seguia comprando a
talleres. Durante estos afios Unicamente se trabajaba oro de 18 quilates, por ser una materia
prima relativamente econdmica y al alcance de la mayoria de las personas, con altos margenes
de rentabilidad. El mercado iba dirigido inicialmente a empleados de empresas oficiales y a

fondos y cooperativas de las mismas empresas, quienes compraban a crédito.*’

Para mediados de 1986, se inscribié en la Camara de Comercio como Zaari, esto se hizo
debido a que se vio la necesidad de crecer y para lograrlo era indispensable comenzar a
cumplir ciertos requerimientos legales y tributarios. En el mismo afio, ingres6 a trabajar un
hermano, para apoyar las ventas y ampliar el mercado, de éste modo se trabajé durante los
siguientes 4 afios, hasta que un robo, obligd a vender los activos que quedaron y a tomar en

arriendo un nuevo local en el centro de la ciudad.

Esta nueva sede marco una diferencia fundamental a nivel de mercadeo, ya que la primera

sede era una oficina de puertas cerradas a donde los clientes no iban, mientras que esta

% Es importante diferenciar entre la mercancia de elaboracién nacional y la de fabricacion Italiana. La elaboracion
de cadenas y pulseras requiere de una mayor tecnificacion y en este sentido la industria italiana se desarrollo
manteniéndose a la vanguardia mundial. A nivel de la industria nacional, se desarrollo, todo el tema de la anilleria,
dijeria, argollas y candongas, esto debido a que la elaboracion de estas piezas es basicamente artesanal, ademas, los
calibres de las chapas se hacen méas delgados para darle un menor peso en oro y por ltimo, bajando costo en
detrimento de la calidad del producto. La anterior anotacidn es valida, con el fin de recalcar el hecho de que la
elaboracion de joyas esta claramente segmentada entres los productos italianos y los nacionales.

%" Dentro de estas empresas, se encontraban: empresa de teléfonos de Bogota, procuraduria, banco de occidente,
Conavi, Contraduria, Corte suprema y fondos de empleados entre otras.
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segunda, era un local de puertas abiertas. Otro cambio sustancial que se dio en esta segunda
fase, fue la venta de altos volimenes de mercancia, con bajos margenes de rentabilidad, pero
alta rotacién y liquidez. Para el periodo de apertura de este local, coincidié con una época de
bonanza econdmica, lo que le permiti6 a Zaari crecer de manera vertiginosa. Alli, retomo un

nuevo impulso y durante el siguiente lustro, crecié con base en las premisas anteriores.

Hasta mediados de los 90°'s, el mercado se caracterizaba por ser poco cambiante, por lo que la
empresa, no requeria de cambios continuos en sus procesos administrativos ni de produccion,
basicamente, porque que elaboraba unas pocas referencias especificas, que tenian alta
demanda y generaban alta rotacion, como lo eran disefios elaborados con procesos de

laminado, troquelado y armado que duraban vigentes por lo menos un afo.

A partir del aflo 1996, se comenzd la fabricacion de anilleria centrifugada, con la colaboracién
de un taller satélite, el cual se encargaba de la produccion total que vendia la empresa.
Adicionalmente, de la venta de ésta mercancia se encargé una hermana que ingresé a la

empresa para dedicarse a la comercializacion a nivel de joyerias.

A raiz, de la crisis econémica de finales de los 90°s y de un nuevo robo en el afio 2000, se
cerrd el establecimiento de venta directa y se continlo con la fabricacion de la anilleria
centrifugada en oro a través de un taller satélite. De otra parte, se abrié un taller propio, en el
cual se comenzaron a elaborar Unicamente articulos de oro-plata, es decir, objetos con un alto
contenido de plata y un porcentaje minimo de oro, esto para sobrellevar el incremento en el
costo del oro y de esta manera poder ofrecer articulos de bajo precio. Estas joyas de oro-plata

se distribuian a nivel de platerias.

En el afio 2002, un tercer robo debilité fuertemente las finanzas de la empresa, sin embargo,
gracias a que la compafiia contaba con unos buenos estandares de calidad y una clientela fiel,

les permitio salir de nuevo a flote.

Hasta el afilo 2005, después de casi 20 afios de existencia de la empresa, en el que se habia
llevado una contabilidad muy elemental y la continuidad de la empresa se habia dado, mas por
condiciones del mercado que por estrategia administrativa, se vio la necesidad de definir; la
mision, vision y valores corporativos, ya que las condiciones del mercado estaban cambiando y
no se tenian formas claras de responder para cumplir con esos requerimientos. Fue entonces,

cuando se le plante6 la importancia a la junta directiva, conformada por 8 hermanos, quienes

66



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

en conjunto establecieron la mision con el siguiente enunciado: “Somos una empresa dedicada
a elaborar articulos de joyeria y bisuteria de calidad, que sean verdaderas obras de arte y
paradigmas de continua innovacion, dirigidas a resaltar la belleza.” su vision fue establecida
como: “Convertirnos en el afio 2015 en un icono de belleza y calidad”. Adicionalmente también

se definieron los valores organizacionales los cuales se resumieron en seis puntos especificos:

e Trabajo solidario en equipo y Cooperacion: Union, respeto, solidaridad, libertad,
confianza, apoyo.

e Sentido de Pertenencia: orgullo, alegria, convivencia, permanencia y lealtad.

¢ Competitividad: Calidad, bajos costos, agilidad y ejecucion.

e Innovacién: Reinventarnos continuamente.

e Experimentacion e Investigacion: Foco de estudio, capacitacion y tecnologia.

e Autonomia: respeto por las personas-por la creatividad-aportes individuales.

De acuerdo a una encuesta realizada el 23 de Octubre de 2008, al personal de produccién,
conformado por 6 integrantes, donde se buscaba establecer el entendimiento que tenian los
empleados sobre la mision y vision de Zaari, después de que estos fuesen comunicados en
tres reuniones anteriormente, se determino que no los tienen 100% claros y que no recuerdan
en gué consisten los de Zaari, pero 4 de ellos nombraron la calidad, como el factor de mayor
importancia dentro de sus actividades diarias. Y con respecto a los valores internos, todos ellos
se siente identificados con 5 de los 6 valores establecidos, afirmando que la experimentacion e
investigacion es un punto en el que hace falta profundizacion y que requieren de mayor
capacitacion para que su desempefio sea mejor. Segun los resultados de la misma encuesta,
se puede acordar que los enunciados se encuentran en un nivel bajo, en el que desde su
creacion, han sido escritos y comunicados al personal, pero todavia no se apropian de los
mismos.

En el 2007, directrices contextualizaron la misién y visidbn en el desarrollo de un plan
estratégico, acorde con sus metas y objetivos organizacionales, estructura y politicas. Por lo
gue representaron en una grafica los resultados trazados a alcanzar, que estan orientados a

tres objetivos principales: Rentabilidad, Crecimiento y calidad de productos y servicios.
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Diagrama # 13: Core Business de Zaari

Calidad de
productosy
servicios

Fuente: Zaari, 2008

Para la medicién de cada uno, se han establecido indicadores. Para la rentabilidad, se tiene en
cuenta el estado de pérdidas y ganancias. El crecimiento sostenible, se ha basado en tres
metas fundamentales. La primera consiste en consolidar a Zaari joyas, con la realizacion de un
protocolo familiar, el cual establezca los parametros y reglamentos que delimiten la familia, el
capital y la empresa, genere pensamiento estratégico continuo y defina su modo de operar. La
segunda, es crear cultura y filosofia corporativa y la tercera, es fortalecer la imagen externa, por
medio de servicio al cliente y recordacibn de marca. El crecimiento en términos de
productividad, se mide por nimero de gramos fabricados. Y por ultimo, la calidad de productos
y servicios, se mide por el nimero de devoluciones, quejas y reclamos que se presenten

mensualmente. Este indicador, permite evaluar al departamento de produccion. (Zaari , 2008)

Retomando su proceso evolutivo, en el afio en curso; 2008, la compafiia ha registrado la marca

Zaari en la Superintendencia de Sociedades, abrié un local con atencion al publico, establecio

alianzas estratégicas, con Datacrédito38,Incocrédito® y al Circulo de afiliados de la Cadmara de

Comercio de Bogot4*® y cre6 su propia pagina Web4!, todo esto acorde a la creacién de una

identidad corporativa que soporte sus objetivos estratégicos.

Hoy en dia, Zaari Joyas cuenta con tres sedes en Bogota: un taller, una oficina de ventas y
departamento financiero y un almacén, cubriendo los mercados de Bogota, Cali, Medellin, y

Villavicencio

% Con esta compafifa de base de datos, se obtiene una fuente de informacién de alta confiabilidad para el manejo
de nuevos clientes.

% Afiliacion al sistema financiero, para ampliar las formas de pago.

%% Con el objetivo de apoyarse con capacitaciones, macro ruedas y base de datos.

*1 El lanzamiento de la pagina Web con dominio de la universidad de los Andes: www.zaari.com.co
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Hasta la fecha la empresa constituida como personal natural, ha ido creciendo lenta pero
firmemente, dedicada a la fabricacion y comercializacién de articulos de joyeria elaborados en
oro, oro—plata, plata y bisuteria, que por su continuidad en el mercado, ha logrado ventajas

competitivas, que tendran mayor estudio a lo largo del trabajo.

3.1.2 Estructura Organizacional
La estructura organizacional de Zaari se refleja en una estructura matricial o hibrida, que

combina la estructura funcional junto con la estructura divisional por productos, es decir, que
distingue las tres divisiones de productos fabricados y comercializados por la empresa y su
relacion de soporte por cada uno de los departamentos. Con esta estructura, se deja claro, que
la jerarquia vertical es la que puede controlar y coordinar la organizacién y que los empleados
estan comprometidos a alcanzar las metas operativas para cada division. La condicidn, por la
cual la estructura se defini6 como matricial, se dio basicamente, porque la compafiia se vio en
la necesidad de compartir recursos escasos en todas las lineas de productos, teniendo en
cuenta que es una organizacion de tamafio pequefio y maneja tres diferentes lineas que
requieren de procedimientos distintos en todos los ambitos. No existe un gerente, ni una
persona adicional encargada para cada division, sino que estructuralmente segmenta las
labores que cada departamento debe realizar dependiendo de la divisién en la que se vaya a
desenvolver en un determinado momento, siempre y cuando sean revisadas a aprobadas por el
gerente general, lo que implica que algunos empleados (personal perteneciente al area de

produccion) tengan dos jefes: el director de ventas y el gerente.

Diagrama # 14: Organigrama de Zaari.

ZaarilJoyas:
Gerente General

Junta Directiva —

I I I 1
Ventas vy

Administracion Contabilidad Produccion
mercadeo

Division de
articulos de oro

Division de
articulos de plata

. Division de
articulos de
Oro-Plata

| S — -

Fuente: Zaari, 2008
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Esta estructura ha logrado la coordinacién necesaria para satisfacer las necesidades
demandas por el mercado, ha generado la participacion flexible de los recursos existentes entre
los productos y ha proporcionado oportunidades para el desarrollo de nuevas habilidades entre

los participantes.

La Junta directiva, es el responsable de velar por los resultados de la empresa conforme a las
condiciones del mercado y de prevenir los conflictos y equilibrar los intereses de los distintos
grupos que la componen. Adicionalmente, es quien toma decisiones de politicas empresariales
y define los elementos estructurales de la compafiia, como la estrategia corporativa®, los

productos que se ofreceny sus caracteristicas.(Protocolo familiar Zaari, 2008)

Propiedad y control
La propiedad y el control es un tema que se ha definido de acuerdo al protocolo familiar. Zaari
|43

es una empresa constituida ante la camara de comercio como persona natural™, por lo que
todo el capital invertido esta a nombre del gerente general.
El siguiente organigrama ilustra la jerarquia de autoridad y la estructura de la toma de

decisiones en Zaari Joyas.

Diagrama #15: Estructura organizacional segun el control.

ZAARI JOYAS
Gerente General

Junta Directiva |—

I T T 1
Director de

- Director Director Director de
Nivel 1 | Administrative - Financiero - produccion - ventasy -

— mercadeo
I |

Contador - Disefio

Encargado de Especialistas
registros de A Asistente contable i- vendedores -

informacion produccion

Fuente: Creacion propia con base a la informacion suministrada.

Actualmente, en la compaifiia trabajan cinco hermanos y la junta directiva estd conformada por

los ocho hermanos, quienes actualmente estan trabajando en el “Protocolo de Familia”, cuyas

“2 Esté relacionada con el objetivo y alcance global de la organizacién para satisfacer las expectativas de los
propietarios y afiadir valor a las distintas partes de la empresa.

“3 Es todo miembro de la especie humana susceptible de adquirir derechos y contraer obligaciones. (Definicién
juridica.)
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politicas se estructuraron alrededor de tres areas: la familia, el capital y la empresa, con la
finalidad de conseguir la unidad y el compromiso de sus miembros y establecer los parametros
del modo de operar de la misma, implicando que a un futuro se convierta en una sociedad

juridica, donde cada uno de los miembros de la familia realice aportes de capital.

Si bien, al hablar de propiedad y control es necesario especificar en la jerarquia de autoridad,
también lo es, referirse al tema de centralizacion, que refiere al nivel jerarquico autorizado para
tomar decisiones. En este campo, Zaari desde sus inicios ha ensefiado a su personal que la
toma de decisiones se mantiene en el nivel mas alto, razén por la cual hoy en dia, todos sus
trabajadores, independientemente del cargo que ocupen, han sido altamente dependientes del

gerente general, lo cual ha generado un alto nivel de centralizacion en la toma de decisiones.

3.2 ANALISIS ESPECIFICO

El analisis especifico se basara a partir de establecer los atributos de los productos ofrecidos
por Zaari, para satisfacer los gustos y preferencias de sus demandantes e identificar su grupo
estratégico. Luego, definira aquellos desempefios superiores, que pueden llegar a convertirse
en ventajas distintivas, que a futuro, le puedan permitir a la compafia incursionar en nuevos
mercados

3.2.1 Productos y sus caracteristicas
Zaari fabrica y comercializa articulos de joyeria. Su clasificacion se basa en cuatro lineas de

produccién, segun el tipo de materia prima utilizada para su elaboracién: oro (amarillo, blanco o
rojo), plata, oro-plata y bisuteria. Cada linea a su vez, puede contar con diferentes piedras
incrustadas como: las piedras preciosas (diamantes, perlas, esmeraldas) y/o semipreciosas, (el
zircon, las resinas), pero estas no inciden en el momento de su clasificacion.

El siguiente cuadro explica de manera clara cada una de las lineas de produccion, junto con
sus productos, y descripcién de los canales de distribucion.

Tabla # 12: Lineas de productos Zaari

LINEA DE % DE CANALES DE <
PRODUCCION | PRODUCCION PRODUCTO DISTRIBUCION DESCRIPCION
Anillos e Joyerias con puntos de venta propios, que buscan bajos
94% costos y referencias que les generen alta rotacién en
o Aretes Mavoristas exhibicion.
3% 4 e La produccién en serie, es la que permite las cualidades
Dijes exigidas, en el que la estandarizacién, la reduccién de
ORO 74% 2% costos y la disminucién de tiempos son elementales.
(18K e Son las compafiias que requieren de los servicios de
Zaari, como proveedor de articulos de condecoraciones y
1% Condecoraciones | Empresas no escudos, para eventos conmemorativos.
° y escudos joyeras e Buscan altos niveles de calidad, seriedad y cumplimiento.
e Su compra es estacionaria
e El pago se da a 30 dias.
ORO-PLATA 20% | 709, [ Anillos Promotores y e Los promotores, son en su mayoria mujeres quienes tiene
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(18k y Ley 925) 20% | Aretes venta directa una actividad laboral diferente y su labor con Zaari la
7% | Dijes ejercen de una forma secundaria, de manera que buscan

un ingreso adicional. Venden a familiares, conocidos 6

3% | Aros compafieros de trabajo, por medio de un muestrario fisico

80% | Anillos e Genera mayor porcentaje de utilidad y permite el

encuentro directo entre Zaari y los usuarios, generando

15% | Aretes ot . ; .
recordacion y posicionamiento de marca, ademas de

(feI;/Agng) 5% Venta directa conocer directamente ‘Ias necesidades y tengencias. )
Dijes e Las ventas detallistas, se caracterizan clientes
pertenecientes a un nivel socio econémico medio.
5% e Las ventas se hacen de contado 6 con tarjeta de crédito.
BISUTERIA 1% 1% | Cadenasy aretes | Proyecto e Suplir la demanda de articulos de menor costo, con

materiales mas bajos, requieren de disefio diferencial.
Fuente: Creacién propia con base a la informacién suministrada por Zaari, 2008.

Segun el gerente general, las caracteristicas particulares de los productos de las primeras tres
lineas de produccién ofrecidas por Zaari, son: la calidad del terminado, el respaldo de la marca,
la amplia gama de referencias y el servicio al cliente.

La primera caracteristica definida por Zaari y una de las razones a las que se le atribuye la
rotacion de inventario es la calidad del terminado de cada una de las piezas, en otras palabras,
Zaari, no busca competir con modelos de baja calidad, sino que trabaja diariamente por bajar
costos de una forma técnica: mejorando y simplificando los procesos de produccion,
negociando las materias primas en condiciones mas ventajosas, disminuyendo los costos
financieros y evitando acumulacion de inventario, que aunque le implican bajos méargenes de
rentabilidad, sus niveles de rotacion son altos.

La segunda, es el respaldo de la marca, que representa confiabilidad y garantia dentro del
gremio, al sostenerse en el mercado por 30 afos.

La tercera, es la amplia gama de referencias dentro de la linea de anillos centrifugados (mas de
1400 referencias, en solo esta categoria) y aunque el mercado asi lo exige, Zaari, al definirse
como un taller de joyeria, cuentan con sus propias matrices de disefios, que aungque no son
exclusivos, porque el sector tiene un alto grado de copia de los modelos, cuenta con la
posibilidad de realizar modificaciones de los articulos con relacién al peso, la medida, el color

del material y el color de las piedras.

La ultima caracteristica identificada por Zaari, aunque no es del producto como tal, va de la
mano con lo que éste representa. El servicio al cliente, es de suma importancia y por eso se
brinda una asesoria completamente personalizada. “Buscamos no solo vender un producto sino
prestar una buena asesoria de servicio al cliente para que nos pueda consultar todas sus
necesidades e inquietudes. Es por ello que cada dia nos esforzamos en ofrecer articulos de
mejor calidad en sus materias primas como en los terminados y guidndolos con nuestro

conocimiento del producto y afianzando la relacion con nuestros clientes.”(Jorge Rojas, 2008)
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Con respecto a la dltima linea de produccién, la bisuteria, ha surgido como reaccion a los
altos costos de las materias primas como el oro y la plata. La bisuteria, implica el uso de las
mismas herramientas para la joyeria, pero varia la materia prima que se utiliza, lo que
implicaria comenzar a elaborar productos con materiales alternos como: resinas, acrilicos,
metales econémicos como el acero, el zinc, entre otros. Este proyecto, estd actualmente en la
gerencia, quien estudia la factibilidad del mismo y los productos que podria comenzar a
desarrollar basado en la tecnologia actual existente. Aunque se han hecho algunas pruebas de
productos, como collares y aretes en alambre con piedras y figuras precolombinas, aun no se

ha definido el total del proyecto.

Precios
Como se ha descrito, Zaari naci6 como una empresa informal, sin un plan estratégico, ni

politicas, ni estudios previos, que se fue acomodando a las circunstancias de su entorno
natural, llevandola a encontrase ubicada en un segmento del mercado donde el factor principal
era el precio. Esto hizo, que la empresa desde sus inicios se enfocara en tres elementos
fundamentales: rotacion, volumen, y liquidez; los cuales, determinaron una politica de bajos
margenes de rentabilidad, en el que la estrategia era clara: Precios basados en costos,

orientados a utilidades bajas.

Sin embargo, en el dltimo afio los volumenes y la rotacion, nos se han dado en la misma
proporcion que en épocas pasadas, al haber una caida del 46,8% de las ventas netas del 2008
con relacion al 2007, justificada principalmente por el alto precio del oro, que ha obligado a una
restructuracion en la empresa. Esta reestructuracion, ha implicado abrirse a nuevos mercados,
diferente al mayorista, con el fin de incrementar los margenes de rentabilidad hacia el futuro y

definir diferentes estrategias de diferenciacion que no se basen Unicamente en el precio.

Hasta el afio pasado, se manejaba un solo precio para el valor del gramo elaborado, debido a
gue se vendia a mayoristas. Esto se hacia promediando el costo de produccién de todas las
referencias existentes, es decir, se tomaba: la mano de obra, las materias primas, los insumos
y gastos y el total se dividia por el nimero de gramos elaborados.

Ahora, teniendo en cuenta que la produccién se comercializa por medio de diferentes canales,
existe una base de costos, en la que se establecieron diez categorias de precios diferentes, en
la cual, se tienen en cuenta ademas del segmento del mercado, los siguientes factores: el

grado de dificultad en la elaboracion (tiempo requerido), piedras engastadas, (su tamafio, peso,
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cantidad y costo), merma (porcentaje de material que se pierde en la elaboracién de la
joya), y mano de obra. Lo cual, ha permitido tener una lista de precios mas confiable y una

mayor certeza al fijar las politicas de precios de ventas.

Dentro de la nueva estrategia de precios establecida por Zaari en el 2008, se definié que los
precios se orientarian dependiendo del mercado objetivo, en el que los precios establecidos
dependen de las caracteristicas de los clientes. Para la venta a joyerias 6 mayoristas, el precio
de venta se determina por gramo y no por articulo 6 unidad.

La lista de precios para la venta directa al publico (ventas detallistas), se realiza por unidades y
para ello, se toma en cuenta los costos de produccién, administrativos, de mercadeo y
financieros, los cuales incrementan el precio final entre un 40% y 50% del precio mayorista.
Para este segmento del mercado, se utilizan estrategias de precios de descuento, para las
referencias que no cumplan con la rotacion esperada y generalmente el descuento es del 40%.

La venta a través de promotores, es con la misma lista de precios detallista y al promotor se le
reconoce un 30% de comision antes del IVA.

La venta de condecoraciones a instituciones o empresas no joyeras, se realiza con base en
negociaciones individuales, donde se toma en cuenta, entre otros: el costo de la materia prima
y el volumen solicitado, la elaboracion de troqueles, la continuidad de los pedidos y los tiempos

de entrega requeridos.

Promocién
La estrategia de promocién, surgié en el Ultimo afio, precisamente como resultado de la

reestructuracion, ya que al abrirse a nuevos canales, se ha tenido que fortalecer, generando

nuevos valores diferenciales diferentes al precio.

Las estrategias de mercadeo para Zaari, se han constituido de acuerdo a cada uno de los
canales de distribucion, explicado a continuacion:

Tabla # 13: Estrategias de mercadeo de acuerdo al canal de distribucion.

CANALES DE OBJETIVO DE LA HERRAMIENTA DE LA ESTRATEGIA
DISTRIBUCION ESTRATEGIA
e Bandeja en cuero de 20cms x 30cms, con el logotipo de
Estimular a los vendedores a ZAARI para organizar y mostrar la mercancia en sus
comercializar en forma establecimientos.
agresiva los productos de e Manual de joyeria, que explica detalladamente la
Mayoristas Zaari. g:rrr:yirl}glogia basica de la joyeria de una manera simple y

e Brochure institucional: Una carpeta, que incluye carta de
presentacion de la empresa, el catalogo impreso del
portafolio de los productos y una tarjeta personal.

Generar informacioén que
genere confiabilidad y
credibilidad.
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e Empaque de los productos: Cada articulo se entrega
guardado en bolsas individuales con un sticker de

Incentivar el deseo de compra Zaari, (en caso de que el articulo sean aretes se apoyan
Promotores por medio de recordacion de sobre un carton impreso con el nombre de Zaari),
marca acompanados de la informacion respectiva y los
cuidados de la pieza detallados en la etiqueta del
articulo.
Ganar mercado y constituir en e Empaque de productos.
Venta directa el punto de venta recordacion y e Local completamente brandeado.

posicionamiento de marca

e Papeleria: Todas las facturas, ordenes de pedido,
stickers, papel membreteado en tamario carta y sobres,
llevan el nombre y el logotipo de Zaari.

e Pagina Web.

Empresas no joyeras | Posicionamiento de marca

Considerando las estrategias establecidas por Zaari, es importante resaltar que este es un gran
punto que diferencia a Zaari con respecto a los demas fabricadores de joyeria, ya que los
talleres productores no invierten presupuesto en publicidad ni en posicionamiento de marca, al
enfocarse en vender grandes volimenes a joyerias de gama media-alta y alta, quienes

realmente son los que se preocupan en posicionar sus marcas.

En conclusién, después de tener claras las caracteristicas definidas para las lineas de
produccién y sus particularidades, se definird una Unidad Estratégica de Negocio (UEN),
segun la linea que mayor enfoque haya representado a Zaari. Los anillos de oro de 18k, seran
definidos en este estudio, como esa UEN, al tener una participacion de la produccién total del
74% e implicar mayor experiencia, habilidad y agilidad en su proceso de elaboracién, bajos
costos y mayor namero de clientes, que se ratifica al recordar que los anillos centrifugados
fueron el primer producto de elaboracién desde 1996, siendo el producto mas fortalecido y de
mas rotacion. Entonces, ¢Cual es el perfil del cliente de este producto especifico? Se definio,
que su canal de distribucién han sido mayoristas y/o Joyerias, con puntos de venta propios,

gue buscan bajos costos y referencias que les generen alta rotacién en exhibicion.

3.2.2 Grupo estratégico
Después de establecer el cliente demandante del producto estrella de Zaari, se continuara, con

el andlisis de quienes lo ofertan a nivel nacional. Las empresas con -caracteristicas
estructurales y competitivas similares, se definirdn dentro del grupo estratégico 6 competencia

directa.
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Son cinco los talleres* formales que fueron considerados como grupo estratégico, al poseer

estrategias similares en términos de liderazgo tecnolégico, calidad, precio, canales y servicio al

cliente. Los principales rasgos del perfil competitivo de las empresas del grupo estratégico son:

1.

10.

11.

El tamafio representado en el nimero de empleados y la capacidad de produccién en la
cantidad de gramos y piezas elaboradas es similar.

El capital de trabajo proviene del patrimonio propio, ya que por los margenes de
rentabilidad, conseguir capitales de financiacién dificulta la permanencia en el medio.
Todos fabrican anillos centrifugados.

Las materias primas utilizadas por cada uno de ellos es el oro de 18k y circones con
tamafio, colores y formas similares. Los colores verde y blanco son los que prevalecen,
sus tamafos son entre 1,5 y 3 milimetros y la forma es redonda.

El promedio de peso de los anillos fluctia entre 2 gramos y 8 gramos, determinando
precios muy parecidos.

Son anillos para mujeres y hombres. Sin embargo su enfoque es un nicho de mercado
caracterizado por sefioras de clase media y ejecutivas, que buscan disefios de anillos
enmarcados en un concepto clasico y tradicional.

Todos fabrican productos en linea, es decir, que ninguno elabora productos exclusivos.
Todos tienen similares procesos de produccion, fundamentados principalmente en la
elaboracion manual.

La tecnologia es muy pareja, al contar con hornos, moldes de caucho, inyectoras de
cera y herramientas de mano.

Los métodos de venta se llevan a cabo de la misma forma, es decir, son vendedores
que visitan los establecimientos de joyeria para que ellos escojan los productos, se les
entregan y facturan de manera inmediata.

La forma de pago y financiacion es a un mes, lo cual se da por la necesidad de

mantener la liquidez.

Estas empresas se grafican segun su posicion competitiva en el Reloj estratégico de la

siguiente forma:

* El gerente general no considera necesario nombrar los nombres propios de estas empresas.
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Diagrama #16 : Reloj estratégico
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La empresa A, es la mas nueva de este grupo, al llevar en el mercado 5 afios, este grupo de
joyeros no ha tenido una buena capacitacion y para ellos lo mas importante ha sido el
rendimiento, descuidando la calidad del acabado. Sin embargo, ellos estan incluidos dentro de
este grupo, debido a que atacan el mismo grupo de cliente, tienen modelos muy parecidos,
geograficamente se encuentran en el mismo lugar que Zaari y son un grupo familiar. Los
talleres de joyeria ubicados en Bucaramanga (B, D) tienen costos de mano de obra menor,
debido a que en esa ciudad la oferta de joyeros es mayor. Sin embargo, se da una excepcion
con la empresa E, que dedica mayor tiempo a la elaboracién de una joya y cuenta con mano de
obra mas especializada, aumentando sus costos naturalmente. La empresa D es un taller
familiar, que no incluye prestaciones laborales.

La empresa C de Medellin, tiene una ventaja geografica sobre Zaari, al tener una capacidad de
respuesta mayor en esa ciudad y un mejor servicio al cliente. Este taller no se dedica
Unicamente a la fabricacion de centrifugado sino que también se dedica a la digeria
(troquelado), pero el nivel de especializacién es menor, incidiendo en la calidad.

El sexto competidor directo, definido como los productos italianos, los cuales se caracterizan
por poseer mayor tecnologia, mano de obra mas profesional y capacitada, talleres con
infraestructura para producir mayores voliumenes y mermas muy inferiores, lo cual es muy
significativo cuando la materia prima es el oro. Pero tienen la desventaja de ser productos
importados y por lo tanto mas costosos y con una mayor dificultad de servicio al cliente
reflejada en tiempos de reaccion mas lentos con relacion a los nacionales.

Por dltimo, es importante recordar a los competidores indirectos que aunque no fueron
incluidos en este analisis, se nombran por su influencia en la produccion nacional. Los talleres

pequefos informales, ubicados en los departamentos de: Santander, Antioquia, Cundinamarca
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y Valle, tienen un ciclo de vida corto y son inestables; con periodos de inactividad; de cambio
de oficio y cambios periddicos en lineas de articulos compiten basicamente por precios al igual

gue ocurre con los contrabandistas.

Después de definir los perfiles de quienes ofertan y demandan el producto establecido, se
establecieron los factores criticos para competir de acuerdo a una encuesta realizada a sus
clientes mayoristas. A continuacion se presentan los factores criticos, su ponderacion, y la
valoracion del producto para Zaari.

Tabla # 14: Factores criticos de Zaari.

Factores Dimensi ones Valoracion del producto*
Criticos Ponderador percibidas por |Ponderador Fuentes de ventgas Determinantes 1 | 2 3 4 | 5
cliente Bajo| Neutro Alto
0,2 Recepcion de materias primas Pago de contado X
/
p Efi dencia de procesos de producdon MO, menmay X
RC 03 procesos en linea
05 Predio Justo -
EO gastos,
cs insumos.costos X
T 01 Efi dencia de procesos administrativos | financieros.
00 04 Economia en escala capital-tecnologia X
Resultado parcial
D 0,6 Atributos de calidad quilataje, piedras X
Calidad 04
| | ' ;
. 04 Terminado Calidad de terminado X
E Diseno 02 03 Diseno Innovacion X
R ’ 07 Variedad referencias X
E mantenimiento,
N Garantias arreglos,devol udones
c 03 03 . X
| Senicio 03 pedido por catalogo,
. rapidez,
é Atencion especificaciones
I 07 técnicas X
0,2 Imagen corporativa L X
(0] . ) Percepcion
N Posidonamiento 0,1 06 Imagen del producto Enpresalusuario X
0,2 Marca X
Resultado parcial
L vendedores,
o) Accesibilidad Canales de distribudon catalogo,pagweb, via X
G 05 telefonica, e-mail
I 02 Transporte 0,1 Velocidad de entrega fletes, seguridad X
'IS' ' CQumplimiento 03 Tiempo de elaboracion tiempos de entrega X
I . .
c ;Zcoglrlazfﬁgm Tiempos de reaccion ubicacion X
A 01

Fuente:Haborado a partir de Perdormo, Malaver, y Vega (2003)
Seglin encuesta realizada por departamento de ventas, Zaari, 2008
* Evaluado a través de escala de Likert 1 a5

Segun el cuadro anterior se revisaran las fortalezas en la cadena de valor.
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3.2.3 Cadenade valor

Con el objetivo de definir aquellas actividades de la cadena de valor* (Michael E. Porter -1985)

en las que se concentran los puntos mas fuertes y mas débiles de Zaari frente a las exigencias

del mercado y su competencia, para que se generen desempefios superiores. Se describira

cada una de las actividades y se enfatizaran aquellas que se destaquen.

Diagrama #17 : Cadena de Valor

Abastecimiento
Desarrollo Tecnologico

Recursos Humanos

Infraestructura de la empresa )

Logistica Operaciones Logistica Marketing v Servicios

Interna Externa ventas

Fuente: Michael E. Porter, 1985

Actividades primarias:

a. Logistica Interna

La recepcidon de materias primas: Los materiales usados para la elaboracién de

joyas son, metales preciosos como: oro, plata y platino. Piedras naturales como:
esmeraldas, diamantes, piedras semipreciosa como las perlas, y piedras
sintéticas (con caracteristicas quimico-fisicas, iguales a las naturales) como los
circones. De otra parte, por ser el oro una materia prima de alto valor, solo se va
comprando en la medida que se va fabricando, esto también como medida de
seguridad contra posibles robos. Adicionalmente, las piedras preciosas,
Unicamente se compran cuando el cliente ha solicitado la elaboracién de la joya.
Al igual que en el caso del oro esto se hace por seguridad y también, porque la
rotacion de estos productos no es alta. Todas aquellas joyas producidas en linea
0 en serie, llevan Unicamente piedras de circon, de las cuales se mantiene un
stock minimo acorde con la rotacion del producto. La compra de las materias
primas, como el oro y la plata se realiza a una empresa minera nacional. El
rodio y todas las piedras se compran a empresas importadoras a excepcion de

las esmeraldas, las cuales se consiguen en el mercado informal nacional. Este

** LLa cadena de valor, es ante todo una herramienta para diagnosticar la ventaja competitiva y encontrar la manera
crearla y mantenerla. Una ventaja competitiva surgird de que una compafiia realice de mejor manera una actividad y
por ello obtenga un desempefio superior frente a sus competidores directos.
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primer paso en la cadena es importante, debido a que afecta en gran medida el
costo total de la produccién elaborada, por lo que depende de la capacidad de
negociacién con los proveedores y del pago a contado, para que se pueda crear
una ventaja en esta primera etapa de recepcion de materias primas.

¢ Almacenamiento vy distribucién de materias primas: El almacenamiento de las

materias primas relacionadas, requiere muy poco espacio y se realiza en cajas
fuertes. Con respecto a la distribucion, la entrega de las materias primas a los
joyeros se realiza de acuerdo a planillas de produccion solicitadas por ventas y
en estas se anota toda la informacion técnica pertinente, para la elaboracion y
control de la distintas referencias y materiales (peso del oro entregado, numero

de piedras entregadas y clase de material, clase de piedras).

b. Operaciones.
En este punto se debe anotar que existen tres maneras de elaborar una joya en Zaari: 1.
troquelado (troqueles metalicos), 2. Armado (laminadores) y 3. Centrifugado (cera perdida).
Una joya puede elaborarse haciendo uso de una sola de estas técnicas 6 de la combinacion de

las tres anteriores, dependiendo del tipo de dificultad que la pieza implique.

El centrifugado, también conocido como, cera perdida, centra su énfasis en la elaboracion
previa de las figuras en cera, las cuales se funden posteriormente en metal. La técnica del
troquelado utiliza troqueles metalicos, para estampar las figuras. Y por ultimo, la técnica del
armado, que consiste en hacer hilos y chapas a los cuales les da forma con pinzas y/ o

soldadura. Todos los anteriores tienen un alto componente manual.

La cadena de produccién de Zaari, para la transformacion de la materia prima es resumida en
la siguiente grafica en la que se hace una descripcién detallada de cada proceso mencionado
anteriormente, esto con el objetivo, de entender con claridad cuales son los procesos y en qué

areas se puede afnadir valor al producto terminado.
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Ligar

Diagrama # 18: Cadena de transformacion de la materia prima en Zaari.

- Tnyeccion Fundir
Centrifugado M de ceras M moldes }-‘ | ¢
Rl T T R
h

‘ Laminado ‘ Armado ‘

Troguelado

Fuente: Zaari Joyas.

Considerando que el proceso en su mayor parte es un trabajo manual, es importante que cada

uno de los pasos se realice de la mejor forma posible, ya que su regular o mala elaboracién va

a afectar negativamente al paso siguiente, por lo tanto, es importante que la elaboraciéon de las

cera-matriz 6 modelo inicial quede con las especificaciones técnicas requeridas y un buen

disefio artistico para que los pasos sucesivos se puedan ir desarrollando con una alta calidad.

Este paso de la cadena de valor, es por ende una actividad que genera desempefio superior en

Zaari y que se puede respaldar al revisar el cuadro de Factores Criticos en el que los clientes

calificaron a la empresa en 5 a su calidad de terminado.

Dentro de las funciones del &rea de produccion, se tiene:

Experimentacion y revision permanente de los procesos: Implica, buscar e implementar
nuevas técnicas, procesos y modelos.

Inventario y Control de materiales: Inventario de oro, inventario de plata, Inventario de
otras materias primas e insumaos, e inventario de maquinas y herramientas

Alistamiento de materiales: Alistamiento de Ligas, de insumos, de maquinas y
herramientas, la compra de insumos y herramientas, la compra de materias primas
(metales - ligas), la compra de piedras, la recepcién de mercancia y de recepcion de
sobrantes

Fundiciones: Fundicion de soldadura, de material-tubos, fundicion de retal, horneado y
Control de la temperatura.

Control de Calidad: Modelos, matrix, cauchos, muestras, produccién, quilataje, control
de las ligas y de la fundiciéon

Seguridad Industrial: Fundicion, manejo de acidos, proceso de terminado, manejo y
ubicacion de la maquinaria, puesto de trabajo ergondémico, seccion de alimentos
independiente de trabajo, marcar todos los recipientes, entre otros.

Capacitacion de Personal: Capacitacion Interna, Capacitacion Externa
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e Mantenimiento de Maquinaria: Mantenimiento preventivo de la maquinaria, arreglo de
magquinas dafiadas, mantenimiento a los cauchos (matriz)

e Alistamiento de Produccién: Organizar la entrega de tareas a los joyeros, Alistamiento
de materiales para pre-sandwich, Alistamiento de materiales para ensamble (cintas-
marquillas-piedras-etc), Requerimientos y planillas de pedidos y encargos

o Ceras: vulcanizar la matriz, cortar los cauchos, inyectar las ceras, tomar medidas,
retocar las ceras, armar los arboles, fraguar los tubos, lavar mercancia del arbol, cortar
los troncos del arbol, registrar las referencias dafiadas al fundir y tomar datos de la
merma.

o PRE-SANDWICH: Purificar, Laminar, Preparar soldadura, fundir, Elaborar Sandwich,
Armar guaya, Troquelar, Desarmar anillos, Trefilar

e Ensamble y Terminado: Destroncar, Redondear, Limar, Lijar, Soldar, Cuadrar cintas,

Dar agujas, Engastar, Pulir, Lavar, Ultrasonido, Steam, Brillar, Revisar, y envejecer

Adicionalmente, al departamento de produccién, tiene a su cargo una persona ubicada en
Bucaramanga, encargada de adaptar disefios existentes al mercado colombiano en términos
de grosor, peso, piedras, engaste y terminado y elaboracion de sus matrices. Esta persona es
de gran importancia dentro de la cadena de valor, ya que como se mencionaba anteriormente,
la elaboracion de la matriz-modelo, es el primer paso del proceso de produccién y ademas uno
de los méas importantes al tener una gran implicacion en la calidad del terminado del producto
final. Es esta misma persona encargada de que el segundo desempefio superior, de la
organizacion se resalte dentro de los factores criticos. La variedad en las referencias de los
anillos de oro de 18k, realmente constituye una ventaja, al tener mas de 1400 referencias
diferentes de anillos, soportadas en mas de 1400 matrices de caucho propias. Segun el
gerente general, “La competencia no se centra en mantener esta gran variedad, siendo

nosotros una empresa que se ha enfocado en mostrar diversidad a sus clientes”.

Segun la tabla, “Comparacién de métodos de produccién”, mencionada en el primer capitulo,
Zaari se ubica entre una combinacion del segundo con el tercer método, al contar con un taller
propio encargado del casting y terminado para los articulos de coleccién y adicionalmente,
contar con otros talleres satélites que complementan la producciéon de algunos articulos en
especial. Esta delegacion de parte de la produccion a talleres satélites, les representan las
siguientes ventajas: costos laborales menores, mano de obra calificada y produccién acorde a

los pedidos. Esto no significa, que no mantengan el taller principal, ubicado en las

82



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

instalaciones de Zaari, el cual se encarga del control de calidad y elaboracién de pedidos y

arreglos.

Zaari ademas, cuenta con la siguiente maquinaria y equipos que le sirven de soporte para la

produccion:

5 computadores, para uso administrativo, en el que se llevan datos estadisticos y de
contabilidad.

2 troqueladoras: se utiliza para sacar piezas delgadas a partir de una chapa, utilizando
un molde metalico.

2 laminadores: se utiliza para estirar los materiales en hilos o chapas

1 centrifuga: es empleada para la fundicion de los materiales.

1 vacuum: es utilizada para la fundicion de los materiales, acelerando el proceso al
crear un vacio.

2 hornos: se emplea para el quemado de la cera.

1 rodinadora: sirve para galvanizar, es decir recubrir con rodio el oro.

1 ultrasonido: es una maquina que se utiliza para limpiar la grasa que queda adherida a
las joyas. Esto se logra con vibraciones ultrasénica, sumergiendo la pieza dentro del
agua.

1 steam: es una maquina que arroja con presién vapor de agua para limpiar el mugre y
la grasa que queda en las joyas después del brillado.

1 maquina de agujas: esta maquina gira permanentemente y en su interior se deposita;
agua, delgadas agujas en acero y los articulos de joyeria, de esta manera se produce
una friccion que le quita las asperezas de las piezas y la pule.

1 compresor: se utiliza para limpiar con agua el yeso que queda adherido a las piezas
después de la fundicion.

1 vulcanizadora: se emplea para hacer en caucho el molde de las joyas.

1 arenadora: con este elemento se realiza el mateado de las joyas. Se inyecta a
presion vidrio en polvo el cual golpea la joya dandole un acabado opaco.

equipo de fotografia: cAmara fotogréfica y lampara empleadas para el catalogo digital.

1 inyectora: con esta maquina la cera se hace liquida para poder inyectarla en el molde
de caucho.

2 motores de pulir: para dar pulido y brillado a las joyas, con felpas.
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e Diversas herramientas de mano, como foredones, limas, alicates, fresas, buriles,
cautiles, entre otros.

¢ balanzas de alta precision, las cuales permiten pesar en gramos y en quilates.

Pero, ¢ Cual es la capacidad de produccién instalada de Zaari? Con el objetivo de analizar la
capacidad maxima de produccion en términos de unidades diarias y de acuerdo a la maquinaria
y equipos con los que cuenta Zaari, se presenta el siguiente cuadro:

Tabla # 15: Estadisticas de capacidad de produccién Zaari

2008
2005 | 2006 | 2007 | Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo | Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Total

Vir del Au de 24
K

No. De personas
en terminado 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3,5

33,360 40,944 42,855 | 54,000 | 55,000 | 57,000 51,500 | 49500 |51,300| 51,000 | 48,700 57,000 54,000 56,000 58,000 53,583

No. De personas
en ceras 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Dias laborales
257 253 260 195 23 20 24 215 20 25 215 24 22 18 20 258.5

No. De personas
en el terminado
de Au 2 3 3

Total gramos
elaborados de 5,140 12,825 | 19,287 | 1,016 591 564 | 1,763 [ 1,397 | 724 | 1366 | 1,286 2,112 1,832 2,043 1,953 | 16,647
au

Total unidades
elaboradas au 1,382 3,281 4,751 252 143 139 525 422 170 389 343 546 458 572 508 4,467

Total gramos
devolucién de 463 1,924 3,857 106.4 403.1 202 176 182.8 1049 | 4321 171.8 405.4 143.01 136.71 128.24 2,592
au
Total unidades
devolucion de
au

276 623 879 29 88 56 58 41 20 127 27 90 73 65 50 724

Peso promedio
pieza de Au 3,72 3,91 4,06 4.03 4.13 4.06 3.4 3.3 4.26 3.51 3.75 3.87 3.24 3.62 3.95 3.76

Promedio de
gramos
elaborados a 17.4 12.8 14.1 24.49 3248 | 18.11 | 21.85 17.08 25.14 20.82 28.38 24.41| 21.421307
diario de Au x
persona
Promedio de
unidades de Au
elaboradas a 4.3 3.1 35 7.29 9.81 4.25 6.22 4.6 6.5 5.204545 7.945 6.34725 5.7555663
diario por una
persona

Fuente: Zaari joyas, 2008

La produccién, por ser una tarea fundamentalmente manual, se da al 100% de la capacidad del
personal. En la tabla anterior, se puede ver, el nUmero de unidades y gramos elaborados para
los dltimos 4 afios. Del 2005 al 2006 se ven un incremento del 150% debido a que ademas de
incluir una persona mas en el taller, el nUmero de clientes aumentaron, seguramente debido a
la buena situacion que la economia nacional estaba viviendo en esos afios, mostrando un
aumento del 50% para el afio 2007. Sin embargo para el 2008, segun la tabla que desagrega
las cifras mensualmente, las unidades elaboradas promedio son de 372 y el promedio de
gramos son de 1.387, generando una disminuciéon del 14% con respecto al afio anterior,

explicado por la disminucién en las ventas, dado el aumento del precio del material.
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Diagrama # 19: Gramos y unidades elaboradas en Oro por Zaari, 2008
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Hay que resaltar, que la diferencia tan marcada en el nimero de unidades y de gramos
producidos durante el afio, se da, inicialmente por que el negocio es ciclico y son tres las
temporadas altas que lo acompafian: Mayo (dia de la madre), Septiembre (dia del amor y la
amistad) y Diciembre (navidad). Sin embargo los picos del afio se presentan un mes anterior,
debido a que las ventas son a los mayoristas quienes se preparan con este tiempo de
antelacion. En los meses de baja temporada, el taller aprovecha para realizar aquellas piezas
con grados de dificultad de las piezas mas dificiles, en los que el nUmero de unidades y gramos
es menor, debido, a que son articulos més livianos, con mayor numero de piedras y en varios

oros, lo que implica procesos mas complejos.

De las cifras anteriores, también cabe recalcar, el total en gramos y unidades en devolucién. El
termino devolucién para Zaari implica tres diferentes significados que no son debidamente
clasificados en el momento de la recoleccion de datos. Se da devolucién para Zaari cuando: 1.)
Una referencia no genera la rotacion esperada y por ende el articulo debe volver a ser fundido.
2.) Internamente al realizar el control de calidad de las piezas, estas no cumplen con los
estandares establecidos y se devuelven al departamento de produccidon para que sean
mejoradas. Estas piezas no han salido de la empresa, ni se han ofrecido para su venta. 3.) Las

piezas son devueltas por los clientes por fallas encontradas.
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Diagrama # 20: Devoluciones en gramos y unidades de oro por Zaari.

500 +
400 +
300 +
200 Total gramos devolucion de
0 4 . - ==Total unidades devolucion de
oro 2008
0 O 0 &N © 0 & O & @ L& @
ORI A N YR P - SR - )
& & @ D W L0 >
& A W & b“@
R o O
c)?x

Esas clasificaciones dadas por la empresa afecta el analisis de esta grafica, al no ser
debidamente distinguidas y mostrar un promedio de gramos devueltos de 247,7 y de 59
unidades. Las explicaciones dadas por la compania para los meses que representaron altos
picos son: Para el mes de febrero, se fundieron todas las piezas que se quedaron del afio
2007. Para los meses de julio y septiembre, se estdn presentando complicaciones en el
proceso de fundicion -micro poros-, los cuales Unicamente se notan al final del proceso y son
filtrados en el control de calidad, atribuidos a varias variables: calidad del material (ya que la
materia prima comprada a un proveedor no estaba lo suficientemente purificada), proceso de
horneado del yeso, perfeccion del molde, temperatura de la cera, pureza de la cera y tiempo de
fundicién. En los ultimos tres meses del afio las devoluciones disminuyen sustancialmente,

debido a que no se centra en producir antes que en hacer arreglos.

Por dltimo, hay que sefalar que el nimero promedio de unidades diarias elaborado por una
persona es de 6 piezas 6 20,383 gramos. EIl grafico del transcurso del 2008 muestra sus
variaciones.

Diagrama # 21: Promedio de gramos y unidades elaborados diariamente por Zaari
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De acuerdo a esta grafica, se ve claramente su relacion directa con la elaboracion de unidades
y gramos de oro. Ya que como se explico, en los meses que representan temporada alta las

unidades elaboradas diariamente deben ser mayores.

c. Logistica externa:

En el momento en que el producto sale de produccion, se empieza el proceso de revision de
calidad, a continuacion se etiqueta; proceso que consiste en la colocacion del numero del item
(numero consecutivo asignado al articulo a medida que salen de produccion), la referencia, el
peso y la medida. Una vez tiqueteado, se realiza un proceso de control para verificar que la
informacion consignada esta correcta. El paso siguiente, consiste en anotar en una planilla
todos los datos anteriormente nombrados, y adicionalmente, la fecha de elaboracion del
producto. De igual manera en esta misma planilla, se registra en el caso en el que el producto
sea vendido 6 devuelto a produccién para su arreglo 6 para darle de baja, que en otras
palabras significa, que el producto no tuvo una buena aceptacion en el mercado y por lo
tanto se devuelve para ser fundido y convertirlo en material prima de nuevo. El tiempo
estimado para que esto ocurra es de tres meses. Esta Ultima informacién se toma de las
facturas de venta y de las planillas de produccién que es donde queda registrado el movimiento
de egreso de un producto. Este proceso se lleva a cabo con dos fines, primero; control de
inventarios y segundo, evaluar el nivel de rotacion de cada referencia.

El empaque da cada producto se hace de forma individual, en una bolsa de celofan auto-
sellable, con la etigueta abierta, ya que esta es en forma de libro, y asi se facilita la lectura de la
informacién, sin necesidad de sacar el producto de su empaque y de esta manera se evita, que
al manipularlo, se opaque u ensucie.

Estas actividades han venido a ser parte del plan de mercadeo explicado anteriormente, en el

que el empaque del producto y la etiqueta toman gran importancia.

d. Ventas y mercadeo:
El departamento de ventas, ha sido el encargado del tercer desempefio superior definido,
segun el cuadro de los factores criticos en la cadena de valor. La atencién, representada en la

rapidez de respuesta a sus clientes, y seguimiento de las especificaciones técnicas requeridas
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ha generado que Zaari, brinde un buen servicio catalogado por sus clientes como 5 dentro de la

clasificacion dada®.

Dentro de las funciones de ventas y mercadeo, se tiene: La planificacion, promociones y
realizar planilla para produccién, fijacién de precios, servicio al Cliente: garantia y asesorias,
venta de Mercancia y encargos, relacion de Facturacion y la busqueda de herramientas de

mercadeo y publicidad que le ayuden a aumentar ventas.

e. Servicios post-venta:

El servicio al cliente es un factor de mucho peso dentro de las politicas de ventas y mercadeo.
Estan conscientes de que en un medio donde los precios son muy similares, se deben trabajar
en elementos que los diferencien de los demas. Por ello, dan garantia total sobre sus articulos,
entregan los encargos o pedidos en un plazo de tiempo minimo (maximo tres dias), mantienen
comunicacion permanente con los clientes, les resuelven cualquier inquietud técnica que les
realicen, escuchan sus apreciaciones sobre el mercado y sobre sus productos.

Los articulos de Zaari, estan contramarcados. Han capacitado a todo el personal de Zaari,
para que cada uno de ellos sea un embajador de la compaiiia.

Adicionalmente, segun las funciones del departamento de ventas, ellos también son los
responsables de la cuarta fortaleza definida en el cuadro de factores criticos. Las garantias,
que le ofrecen a sus clientes es un punto que les genera confiabilidad y por ende un

desempefio superior frente a sus clientes.

Actividades secundarias:
En cuanto a las actividades de soporte o secundarias, Zaari cuenta con:

a. Infraestructura de la empresa:
Entre las actividades que le prestan apoyo a Zaari esta el area de contabilidad, a cargo se
encuentra un contador, quien tiene un contrato de asesoria con la empresa y adicionalmente
esta la asesoria legal. Dentro de las funciones de costos y finanzas se encuentran: La
contabilidad General, tesoreria y Fiscales.
El gerente general, tiene la representacién de la compaiiia y por lo tanto puede celebrar
contratos, otorgar poderes, etc., pero requiere para tales actividades, autorizacion previa de la

Junta directiva. Dentro de las funciones y obligaciones del Gerente general se han establecido:

“*®*Entre la encuesta realizada a los diez clientes mayoristas principales, en el que el servicio al cliente se evaluaba
segun 5 criterios; Garantias, atencidn, imagen corporativa, imagen del producto y marca.

88



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

a) Procurar el cumplimiento de los objetivos de Zaari y las tareas propuestas en la Junta
directiva.

b) Convocar a la Junta Directiva en caso de que la situacion lo amerite.

c) Proponer a la Junta Directiva los proyectos que crea necesarios para mejorar la

organizacion.

b. Direccion de recursos humanos:
Dentro de las funciones de la administracion se encuentran: La administracion del personal, la
seguridad industrial y la capacitacion del personal administrativo.
Actualmente, Zaari cuenta con 10 empleados de planta. El siguiente cuadro hace una
descripcion detallada del equipo que compone la empresa.

Tabla # 16: Descripcion de personal en Zaari

Cargo y Edad y Sexo Antigiedad Nivel Entrenamiento profesional/

Departam ento educativo E xperiencia

Gerente General M asculino, 513 30 afios P rofesional Experiencia 30 afios

afios

Director Femenino, 48 8 afos P rofesional Experiencia 25 afios
administrativo afios

Director ventas y Femenino 48 15 afos P rofesional Experiencia 15 afios
mercadeo afios

Director Femenino, 57 10 afios P rofesional Experiencia 20 afios
contabilidad afios

Director de M asculino 32 1 afio B achiller Experiencia de 17 afios en joyeria de
produccién afos exportacion

Produccidén Femenino 39 7 afos B achiller Experiencia de 19 afos. Trabajo en:
Procesos de afios Galeria Canoe Inca
ceras

Ventas M asculino, 48 25 afios P rofesional Experiencia de 25 afios.

afios

Producci6én Femenino, 37 8 afios B achiller Experiencia 8 afios
afios

Produccion M asculino, 22 5afos B achiller Experiencia 5 afios
afos

Produccidén M asculino, 35 10 afios B achiller Experiencia 20 afios: Disefiador y joye ro

afios

Fuente: Zaari, 2008

La parte de contratacion laboral estd a cargo del departamento de administracion. El
reclutamiento del personal para produccion, ha sido por referencia de otros joyeros y se realiza

una entrevista, donde se evalla su conocimiento técnico, honorabilidad y experiencia.

La capacitacion del departamento de produccion se encuentra a cargo del jefe de produccion,
guien es la persona con mayor conocimiento técnico en el taller. Las capacidades del director,
se centran en la experiencia de que esta persona trabajo para un taller exportador de joyeria
con esmeraldas por 16 afios y por lo tanto tiene claro cuéles son los estandares de calidad

exigidos y de esa manera se los transmite a su equipo. El mismo ha sido el encargado de
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ensefiar al resto de sus compaifieros las habilidades que deben adquirir para lograr una buena
produccién. Zaari, no invierte en capacitaciones al personal de produccion diferente al
conocimiento que el director les pueda transmitir, debido a que eso implica altas inversiones en
las que actualmente no esté en la capacidad de incurrir. Es por esta razén, por la cual Zaari, al
realizar sus procesos de seleccion, el primer criterio, tenido en cuenta son las capacidades
técnicas y su conocimiento en joyeria. El tema de la promocion del personal es poco
explotado en la empresa, debido a que precisamente porque son tan pocas las personas que

trabajan en ella, cada una tiene una labor especifica y clara.

Por su lado, la capacitacion, en el departamento de ventas y mercadeo, administrativo y de
contabilidad, hasta el momento ha sido baja, sin embargo, esta comenzando a desarrollar con
base en asesoria externas. Una de ellas, fue la contratacion de un ingeniero de sistemas, quien
dicto un curso de capacitacion en el uso basico del computador, programas de office: world y
conocimientos béasicos de Excel e internet, con el objetivo de que el personal aprenda a
archivar la informacién que maneja a diario. Otra asesoria, que se ha buscado, es la labor
realizada por la Camara de Comercio de Bogot4 en conjunto con la Alcaldia Mayor, quienes
hoy en dia, estan desarrollando un programa integral de capacitaciébn en todas las areas
administrativas de una empresa, y a la cual, pueden acceder todas aquellas inscritas, en un

programa conocido como “Bogota Emprende”.

En lo que respecta, a la motivacién de personal, se festeja el cumpleafos de cada empleado,
se dan bonos de diferente valor del almacén Exito cada mes en reconocimiento a aquellos
empleados que sobresalieron en alguna actividad positiva (colaboracion, rendimiento,
puntualidad, aporte de ideas, entre otras.) Por ultimo, cada afio, algunos de los empleados
tienen derecho a una semana de descanso en la ciudad de Santa Marta, que incluye

alojamiento y transporte para dos personas.

Por otro lado, Zaari, ha venido trabajando en crear conciencia de los riesgos industriales, que
se ven implicados en el proceso de produccion. Las normas minimas requeridas para un taller
de joyeria, se han ido adecuando al espacio disponible actual y a la ubicacién de cada proceso

de produccion.

Entre los riesgo quimicos posibles, se resalta que la utilizacion de acidos implican uso de

guantes protectores y recipientes adecuados, utensilios que se emplean. Adicionalmente, el
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soplete emite gases de gasolina y acidos que requieren del uso de mascaras. El espacio del
taller actual tiene 300mts2, y cuenta con 4 patios, que son aprovechados para realizar procesos
de fundicién y lavado, teniendo en cuenta la alta ventilacion que estos lugares proporcionan.
Entre los riesgos fisicos, se pueden describir las altas probabilidades de sufrir cortaduras con el
buril y/o segueta y los riesgos de que un dedo quede atrapado por los rodillos. Estos riesgos
aunque son latentes, son disminuidos debido a los varios afios de experiencia que el personal
tiene.

c. Desarrollo de tecnologia:
Hay que recalcar que la mayor parte del proceso de la fabricacion, tiene un componente
manual 6 artesanal. La maquinaria y herramientas que se utilizan son las béasicas. La utilizacion
de tecnologias mas modernas no se realiza por dos razones, por un lado, son de costos muy
altos con relacion a los recursos de la empresa y de otro lado, los volimenes de produccion, no

justifican la adquisicidon de maquinaria que seria sub-utilizada.

Diagrama # 22: Desarrollo tecnolégico de la joyeria nacional
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Fuente: Creacion propia, 2008

En relacion a la actualizacién tecnoldgica, Zaari, no se ubica como empresa lider del sector de
articulos de joyeria en oro, porque aunque se tiene un departamento de produccion, que
maneja diferentes procesos productivos, no posee las Ultimas tecnologias existentes en el
mercado nacional ni internacional, esto se debe principalmente, a los altos costos que esta
nueva y moderna maquinaria exigen, sin embargo, se puede establecer que tienen ciertas
visiones a los cambios que implica el futuro y a las nuevas oportunidades que este le podria
acarrear. Esto basicamente, se ve claro, ya que Zaari ha realizado inversiones en tecnologia y
maquinaria en los Ultimo afios, en aras de mejorar la eficiencia del negocio, por medio de la

compra de computadores para el personal administrativo y capacitdndolos en sistemas,
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digitalizacion del catalogo, y la compra de software de contabilidad. Adicionalmente, la empresa
esta incluyendo dentro de sus planes, la adquisicién de dos maquinas: una maquina laser, que
permite hacer grabado, marcado vy realizar soldaduras y cortes de alta precision y una
diamantadora, que con un buril permite elaborar figuras geométricas con un terminado muy
brillante. La compra de esta maquinaria, le significaria a la compafiia ventajas tecnoldgicas con
respecto a otros talleres, que no tienen la capacidad de adquirirlas y que permiten la realizacion
de nuevos productos.
Por otro lado, es importante resaltar que la empresa no cuenta con un departamento de
desarrollo e investigacion completamente desarrollado, el cual le podria ayudar a pronosticar la
trayectoria tecnoldgica y anticiparse a su evolucidon para moverse primero en el mercado y
generar ventajas competitivas. Este departamento, que esta comenzando a desarrollarse de
una manera informal, busca estudiar la respuesta del mercado a nuevos disefios y técnicas
para la empresa, teniendo en cuenta, el conocimiento de la mano de obra, la agilidad con la
gue ellos pueden responder.

d. Abastecimiento:
El abastecimiento de Zaari se realiza en las siguientes areas: materias primas, insumos, y
articulos de papeleria y aseo.
Con respecto, a la compra y adquisicion de las materias primas (metales y piedras), se encarga
el departamento de producciéon. La compra de los metales preciosos se realiza con base en la
cotizacion diaria de la bolsa de valores y se negocio con los proveedores ya establecidos. La
compra de los insumos (lija, fresas, acidos, etc.) se realiza a proveedores especializados en
esa rama.
Para la adquisicion de la papeleria se realizaron cotizaciones con tres proveedores de artes
graficas y se selecciond a uno de ellos con criterios de precio, calidad y cumplimiento.

Por ultimo, los articulos de aseo, se adquieren, en pequefas cantidades en un supermercado.

3.2.4 FINANZAS
El anadlisis e interpretacion de los estados financieros de la empresa Zaari, tiene como

aspectos fundamentales el conocer la situacibn econdmica financiera de la empresa y
proporcionar informacién clara de sus manejos internos, con el objetivo de poder tomar
decisiones acertadas para la optimizacion de los recursos. Inicialmente, se definirdn las
politicas financieras tomadas por la compafiia, para posteriormente realizar un andlisis de

las razones financieras mas completo.
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3.2.4.1 Politicas financieras
Segun la visién de la junta de socios se establecieron las siguientes politicas para el manejo

financiero de la empresa:

e Activos: Una de las directrices es comprar las propiedades, no arrendarlas pues dada
la naturaleza de la operacion se cubren futuros riesgos adquiriendo propiedades que se
valoricen, de igual manera estas se deprecian en linea recta.

e Inventarios en materia prima: Teniendo en cuenta que la materia prima principal es el
oro el cual tiene un precio muy volatil, se ha establecido que la reposiciéon de esta
materia prima es inmediata, o que significa que en la medida en que se la ventas
aumenten los inventarios de seguridad aumentaran en la misma proporcion pues se
asumiria un riesgo muy grande al trabajar con poco inventario por el precio del mismo.

e Inventarios en producto terminado: Por la naturaleza del negocio se establecié que
los inventarios de productos terminados se mantienen en las menores cantidades
posibles, respecto el inventario activo (inventario para exhibicion).

e Cuentas por cobrar: Para el canal minorista, las cuentas son a dos meses, de las
cuales no se cobran intereses, mientras, que para el canal mayorista las cuentas son a
1 mes y se cobran intereses segln la determinada por la tasa de usura.

e Pasivos: La cultura financiera de la compafiia se basa en mantener el menor valor de

endeudamiento posible.

3.2.4.2 Razones financieras
Se tendrdn en cuenta los datos del balance general y el estado de resultados de los afos

2006, 2007 y hasta mediados de 2008, debido a que la empresa no cuenta con la informacion

sistematizada de los afios anteriores.

Razones de liquidez
Estas razones miden la capacidad de pago a corto plazo, de Zaari para responder con sus

obligaciones y tendran en cuenta los siguientes datos:

ACTIVOS 2006 2007 JULIO 2008  PASIVOS 2006 2007 JULIO 2008
CORRIENTES CORRIENTES
Caja Obligaciones Fin

73.542.409 209.857.536 234.750.456 a 30 dias 7.877.498  26.815.057 8.274.082
Bancos Proveedores

26.428.076  10.010.452  7.106.791 27.276.263 70.431.140 1.523.179
Deudores Cuentas por

48.138.254  111.990.803 24.589.965  pagar 275.543 516.640 1.158.080
Total Total

148.108.739 331.858.791 266.447.212 35.429.304 97.762.837 10.955.341
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Razdén de solvencia:

El comportamiento histérico se muestra en el cuadro a continuacion.

Ao 2006 2007 JULIO -2008

Veces 4,2 3,4 24,3

Activos corrientes/Pasivos corriente. = (Caja + bancos + deudores) / (Pasivos corrientes)

En esta raz6n, se muestra la capacidad de la empresa para responder a sus obligaciones de
corto plazo con sus activos corrientes, y se evidencian las politicas sobre pasivos establecidas
por la compafia, pues en promedio en el 2006 y 2007, las cuentas por pagar son superadas
por los activos corrientes en promedio 3,8 veces. Para el 2008 la empresa se esta preparando
para la crisis que se augura, disminuyendo sus deudas y aumentando considerablemente la

caja.

Prueba &cida:
La prueba acida se diferencia de la razén de solvencia por los componentes del numerador,
pues para la razon de solvencia se tiene en cuenta los deudores, pero para la prueba acida no
se tuvo en cuenta este rubro, ya que esta razon muestra la capacidad de la empresa para

responder a sus obligaciones a corto plazo con sus activos mas liquidos.

Afo 2006 2007 JULIO 2008

Veces 2,8 2,2 22,1

Activos de liquidez inmediata/Pasivos corriente. = (Caja + bancos)/(Pasivos

corrientes)

El comportamiento de ambas razones es directamente proporcional. Sin embargo, es
necesario explicar que en el cierre del afio 2007 se presentdé una anomalia en el
comportamiento del crédito para los clientes, al llegar a casi 112 millones de pesos, cuando se
habia tenido en los otros dos afios un promedio de 36 millones, esto se le atribuye a que el
nivel de confianza en la economia nacional para este afio era superior, si se tiene en cuenta
gue el crecimiento de la economia venia con tendencia positiva y las ventas en general del
sector estaban presentando altas utilidades, por lo que se le dio a los clientes un mayor tope de
endeudamiento con relaciébn a afios anteriores. Sin embargo, estas politicas cambiaron a

comienzos del 2008.

94



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

En conclusion la empresa presenta excedentes de caja y tiene un potencial de endeudamiento,
gue de necesitarlo no seria dificil de conseguir. Adicionalmente, representa una oportunidad

pues de financiarse mejor en sus proveedores podria aumentar esta liquidez.

Razén de Endeudamiento:

Mide la proporcién de activos financiados por deuda, es decir, indica el monto del dinero de
terceros que se utilizan para generar utilidades. Al analizar el total de los pasivos en relaciéon

con el total de los activos, se presentan las siguientes variaciones:

Afo 2006 2007 JULIO 2008

Endeudamiento 19% 27% 5%

Pasivos Total/Activo Total

Se reafirma la baja disposicion de la compafiia por los créditos presentando un valor maximo
de endeudamiento del 27% en el afio 2007, y una disminucion drastica en lo corrido del 2008,
buscando bajar los gastos por obligaciones financieras, para aumentar la caja y la utilidad. Se
puede concluir que la mayoria de los fondos invertidos en activos son de excedentes de la

operacion, solo en casos de urgencia se utilizan créditos.

De deuda a Capital:

Esta razdn expresa, las veces que el resultado del ejercicio puede cubrir el total de los

pasivos, el comportamiento es el siguiente:

Ao 2006 2007 JULIO 2008

Deuda a capital 1,14 1,16 0,19

Pasivos Total/Resultados del ejercicio

Se muestra que la empresa es lo suficientemente rentable para cubrir la totalidad de los
pasivos, lo que muestra decisiones conservadoras a la hora de endeudarse y una buena
administracion de los costos. En caso de una crisis la empresa podria disminuir radicalmente

Sus pasivos.

De patrimonio a activo total:

Expresa la relaciobn que existe dentro de la estructura de capital, entre los recursos
proporcionados por el duefio y el capital total. Esta razén es complementaria a la de solidez y el

comportamiento histodrico es el siguiente:
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Ao 2006 2007 JULIO 2008

Razon 54% 43% 66%

Total Patrimonio/Activo Total

Esto significa que la empresa financia la mayor parte de las inversiones en activos por via del

patrimonio, es decir, por utilidades del negocio en si.

Razones de Rentabilidad

Estas razones miden la capacidad de la empresa para generar utilidades. Para analizarlas se

tuvo en cuenta la siguiente informacion:

Afo 2006 2007 JULIO 2008

Ventas netas 242.978.140 369.873.524 173.200.000
Costo Ventas 147.827.285 200.906.964 99.006.190
Utilidad Bruta en Ventas 95.150.855 168.966.560 74.193.810

Margen Bruto de Utilidades:

Refleja la proporcion que las utilidades brutas obtenidas representan con relacion a las ventas

netas que la producen. Sus resultados para cada afio son los siguientes:

Ao 2006 2007 JULIO 2008

Margen en Ventas 39% 46% 43%

Utilidad bruta en ventas/ Ventas Netas

Esta empresa evidencia el ciclo de la economia colombiana pues en el afio 2007 tuvo un pico
de ventas, pero en lo corrido del afio la empresa se ha preocupado por optimizar sus
operaciones lo que le ha significado mejorar en los margenes, y una gran evolucién en la
reduccion de costos. Es relevante explicar que en el costo de ventas se encuentra evidenciado
el problema de la volatilidad del Oro, es decir, comparar un afio como el 2007 en el cual el
precio del oro no fue tan variable, con un afio como el actual, en el que se han presenciado
bajas y subidas completamente inesperadas y presentar en este afio una rentabilidad de 3

puntos por debajo al afio pasado es un logro muy importante de la compafia.
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Margen Neto de utilidades:

Mide el porcentaje que la utilidad neta representa con relacion a las ventas netas, es

decir, busca medir la factibilidad de convertir las ventas en utilidad.

Ao 2006 2007 JULIO 2008

Margen Utilidad Neta 23,1% 31,4% 26,2%

Utilidad Neta/ Ventas Netas

La utilidad como se evidencia en el cuadro se ha mantenido en los Ultimos tres afos, se
presento un aumento muy importante en el 2007. Para julio del presente afio se han excedido
las expectativas pues se estad vendiendo en menor volumen, pero los cambio que se han

venido gestionando en la empresa la han hecho mas rentable.

De gastos de operacion incurridos:

Mide en qué proporcion representan los gastos de operacion incurridos con relacién a las

ventas del periodo que se analizan.

Ao 2006 2007  JULIO 2008

Razon 14,39% 12,93% 12,57%

Gastos de operacion/ Ventas Netas

Se refleja, que la eficiencia de la operacion ha aumentado en un 2% reflejandose claramente

en los indicadores de rentabilidad.

Otras razones de retorno:

Indicadores 2006 2007 jul-08
ROE 49,8% 68,7% 15,9%
ROA 26,9% 29,8% 10,6%

ROE= utilidad Neta/Patrimonio, El ROA = Utilidad Neta/Activo

El ROE, (Rentabilidad sobre activos) ha disminuido basicamente al aumentar sus activos en un

110% en el dltimo afo, con relacion al 2007.
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El ROA (Rentabilidad sobre patrimonio) mide el retorno invertido por cada peso. Este indicador
muestra la inversion que se ha realizado en el 2008 para mantener la rentabilidad y el margen

de la operacion.

3.3 CONCLUSIONES

e Los anillos de oro de 18k, seran definidos en este estudio, como el producto estrella
(posicion arancelaria: 7113190000), al tener una participacion de la produccion total del
74% e implicar mayor experiencia, habilidad y agilidad en su proceso de elaboracion,

bajos costos y mayor nimero de clientes nacionales.

e El perfil del cliente del producto estrella, se definié, como los mayoristas y/o Joyerias,
con puntos de venta propios, que buscan bajos costos y referencias que les generen

alta rotacion en exhibicion.

e Son cinco los talleres de joyeria formales y la joyeria italiana, aquellos que fueron
considerados como el grupo estratégico de Zaari, al poseer estrategias similares en
términos de liderazgo tecnoldgico, calidad, precio, canales y servicio al cliente. Zaari se
ubica en el reloj estratégico, como la empresa que ofrece mejor calidad y sus precios

estan dentro del rango adecuado.

e Aunque el mercado centra como factor critico para competir al precio, Zaari
centra sus desempefios superiores en la diferenciacion, representada por cuatro
fuentes de ventaja: La calidad del terminado, la variedad de sus referencias, las
garantias y la atencion al cliente. Sin embargo, el disefio y la rama de orfebreria
son alternativas claves en las que la empresa puede empezar a incursionatr.

e La capacidad de produccion de Zaari teniendo en cuenta datos del 2008, reflejan
gue en promedio produce 282gr de oro, equivalentes a 325 unidades mensuales
y que el promedio de las devoluciones es de 242 gramos equivalentes a 59

unidades mensuales, un indice alto si se piensa en exportar.
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4 CAPITULOS IV: ANALISIS DE MERCADOS OBJETIVOS POSIBLES

Basados en la metodologia definida para el proceso de internacionalizacion de Zaari; el andlisis
de mercados objetivos, se define como el tercer proceso para la realizacién de un plan de
exportacion. La preseleccion de los paises tendrd en cuenta tres criterios iniciales: paises con
la mayor demanda en el mundo, con capacidad de compra y que estén dispuestos a comprar

articulos de este sector. Estas variables definiran un primer filtro.

La fabricacibn mundial de joyeria en oro refleja una clara disminucién en volumen en los
ltimos diez afios.

Diagrama # 23: Fabricacion mundial de joyeria en oro, (1997 — 2007)
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GFMS, y Gold Survey 2007 y 2008, incluye reciclaje
Mientras que por otro lado, la demanda mundial de joyeria teniendo en cuenta su valor ha visto

un incremento, que se explica en gran medida por el precio del oro, pero en cuanto al volumen
demandado se ve una relacion proporcionalmente directa a los volumenes ofertados,
presentado un descenso de 3250t en el 2000 a 2500t en el 2007, representado en la siguiente

gréfica.
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Diagrama # 24: Demanda mundial de joyeria en oro, (2000 — 2007)
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Fuente: World Gold Council; Global Overview of gold; 2008, Tomado de GFMS.
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Después de revisar las tendencias mundiales del sector en cuanto a su oferta y demanda, es

necesario hacer un andlisis mas profundo y revisar los datos segun los paises. En cuanto a la

oferta mundial de joyeria, la siguiente grafica refleja la representacion de los paises para el

sector de la joyeria en el 2007, resaltando que América Latina Unicamente participa con un 4%

y lidera la India, seguido por China, Medio Oriente, Estados Unidos, Turquia y Rusia.

Diagrama # 25: Oferta mundial de joyeria en oro por paises, (2007)
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Fuente: World Gold Council; Global overview of gold; 2008.
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En cuanto a aquellos paises que demandan mas de estos bienes en el mundo se listan a
continuacion*’, mostrando a la cabeza a la India, seguido por China, Estados Unidos, Turquia,
Arabia Saudita y Emiratos Arabes Unidos.

Tabla # 17: Consumo mundial de joyeria en oro por paises, (1997-2007).
1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

India 572.0 698.2 629.7 6200 0977 459.3 4417 972 587.1 514.2 555.1
China 339.0 433 2153 2056 203.1 199.6 201.0 2241 2414 2447 302.2
Estados Unidos 316.5 349.8 3739 3873 389.3 3856 3545 350.5 349.0 306.1 260.9
Turquia 149.6 1396 919 1472 914 96.7 163.6 185.7 194.9 165.3 188.1
Arabia Saudita 226.6 186.8 1668.7 169.8 1634 139.3 128.2 136.2 146.2 104.3 179
Emiratos Arabes Unidos 379 629 80.8 943 94.9 87.9 81.7 893 9.4 924 99.8
Rusia 308 268 242 305 38 427 49.6 558 62.5 69.5 820
Egipto 131.9 1348 1376 128.1 159 82.0 66.1 73.0 79.3 60.0 67.3
Italia 113.1 1124 100.7 920 90.3 86.4 82.0 772 71.0 64.5 38.8
Indonesia 91.0 413 109.8 86.7 97.8 929 82.0 839 78.0 a7 95.2
Pakistan 73.1 928 64.0 94.1 47.0 48.1 96.2 998 9.1 947 919
Reino Unido e Irlanda 542 63.7 65.0 75.1 819 79.0 73.1 702 59.4 525 48.6
Japén 60.9 478 464 373 383 342 316 3486 33.5 328 306
Corea del Sur 54.1 390 55.7 61.8 63.5 573 45.8 3886 376 299 303
Francia 476 542 539 500 478 431 398 382 35.1 30.7 289
Vietnam 17.5 16.0 18.3 210 238 47 228 26.1 269 221 214
Alemania 34.0 49.3 489 436 393 M4 289 26.5 246 22.3 206
Tailandia 331 149 425 96.3 533 46.3 36.2 38.0 409 26.1 203
Kuwait 326 322 296 283 271 213 2341 216 230 19.1 18.9
. Taiwan 88.5 7249 65.6 523 410 18.9 18.0 207 224 17.2 14.7

Fuente: GFMS (Gold Field Mineral Service), Gold Survey 2007 y 2008, Cifras en toneladas.

4.1 Analisis estratégico de los mercados objetivos
De este andlisis se busca seleccionar 5 paises como mercados objetivos posibles. De

acuerdo a la informacién anteriormente mencionada, se puede establecer una idea de aquellos
paises que juega un papel importante en este sector, sin embargo, se rechaza la posibilidad de
profundizar en mercados como: Arabia Saudita, Rusia, Egipto, Turquia, Emiratos Arabes
Unidos, Corea del Sur y Japén, debido a la poca existencia de fuentes secundarias con
respecto a estos paises.

Dentro de los criterios para hacer una seleccion de paises se definieron dos tipos. Los primeros
pudieron ser evaluados de manera cuantitativa mientras que los segundos, implican una

calificaciéon cualitativa.

" El contenido de oro fino de toda joyeria nueva vendida a nivel minorista (sin incluir el intercambio de joyeria
vieja por joyeria nueva), calculado tomando la fabricacidn de joyeria, mas importaciones menos exportaciones y
ajustando los movimiento de stocks minoristas. Esta lista incluye Ginicamente aquellos paises para los que GFMS ha
proporcionado datos de consumo al Consejo Mundial de oro para uso en sus publicaciones. Sin embargo, la base de
datos de GFMS , cubre una lista mucho mas amplia para los que el consumo se mide de forma ligeramente diferente
a la mostrada en la tabla anterior
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Dentro del primer grupo se establecieron: Poblacién total, consumo total de joyeria preciosa,
consumo per capita para joyeria, consumo per capita para joyeria preciosa, el valor de las
importaciones de joyeria y los acuerdos Comerciales.

Y en el segundo grupo estén los canales de comercializacion y los precios.

Tabla # 18: Evaluacion para seleccionar mercados posibles.

VALOR
PATS CONSUMO DE JOYERIA CONSUMO PER CAPITA | CONSUMO PER CAPITA POBLACION | IMPORTACIONES ACUERDOS CANALES DE PRECIOS Total
PRECIOSA PARA JOYERIA PARA JOYERIA PRECIOSA| DE JOYERIA COMERCIALES COMERCIALIZACION
ITALIA S S5 4 1 2 1 Variados Altos 18
UK 4 4 3 1 5 1 Variados Altos 18
FRANCIA 4 4 3 1 2 1 Variados Altos 15
ESPANA 2 3 2 1 1 1 Variados Altos 10
GRECIA 1 5 5 1 1 1 Variados Altos 14
HOLANDA 1 3 3 1 1 1 Pocos Altos 10
BELGICA 1 3 3 1 5 1 Medio Medios 14
SUECIA 1 3 3 1 1 1 Variados Medios 10
AUSTRIA 1 3 3 1 1 1 Medio Medios 10
PORTUGAL 1 3 2 1 1 1 Medio Bajos 9
POLONIA 1 1 1 1 1 1 Pocos Bajos 6
DINAMARCA 1 3 3 1 1 1 Medio Medios 10
IRLANDIA 1 3 3 1 1 1 Medio Medios 10
FINLANDIA 1 3 3 1 1 1 Medio Medios 10
HUNGRIA 1 1 1 1 1 1 Pocos Bajos 6
MALTA 1 S5 4 1 1 1 Variados Altos 13
ALEMANIA 1 3 3 1 2 1 Variados Altos 11
ESTADOS UNIDOS 5 5 5 3 1 1 Variados Altos 18
INDIA 5 5 4 5 5 0 No aplica No aplica 19
CHINA 5 4 4 5 5 0 Variados Bajos 18

Fuente: Creacion propia

Esta evaluacidon tomo en cuenta los paises pertenecientes de la Uniobn Europea segun su
incidencia en el sector de la joyeria e incluyo adicionalmente a Estados Unidos, China e India.
Para la informacion de la Unién Europea la informacién encontrada es comparable al ser
tomada del mismo afio y ser la fuente secundaria la misma. Para los otros tres paises
restantes, la informacién fue tomada de diferentes estudios de mercados y afios. Para Estados
Unidos los datos son de 2005, mientras que los de China son del 2003. Para la India no se
encontr6 estudios de mercado concretos, aunque la informacién de articulos de revistas y
periodicos, permitieron dar una idea de lo que este mercado es.

La evaluacion tuvo en cuenta para cada criterio establecido un maximo igual al dato mayor en
ese criterio y segun su participacion se le dio el puntaje. Se asigno puntaje: 1 = entre el 1% a
20%; 2= 21% a 40; 3= 41% a 60%, 4 = 61% a 80%; 5 = 81% a 100% con respecto al
porcentaje que cada uno. Con excepcion del criterio relacionado a los acuerdos comerciales, se
identifico con 1 aquellos paises que cuentan con tasas preferenciales y con 0 a los que no.
Para las variables cualitativas se definié de la siguiente forma: Canales de comercializacion:
Variados a los paises que se identifican por tener mas de 5 canales, medio entre 4 y 3 y bajo
para menos de 2 En cuanto a los precios, se refiri6 a alto, medio y bajo segin la gama que mas

vende en cada pais.
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Al hacer una evaluacion de la anterior informacién entre los paises pertenecientes a la unién
europea e incluyendo Estados Unidos, India, y China, los resultados arrojaron que los 5 paises
segun estas variables serian: Italia, Reino Unido, Estados Unidos, India y China por poseer una
mayor calificacién. No se descarta la posibilidad de que en la practica la empresa estudie a
Francia, Grecia y Malta, como mercados de interés que presentan grandes oportunidades que

aungue no se incluyen en este trabajo por limitaciones de tiempo son interesantes.

A continuacién se identificard la caracterizacion de sus fabricantes, las tendencias, las
oportunidades y amenazas de entrada, importaciones y/o competidores y canales de
comercializacion, de cada uno de los elegidos. Es importante aclarar que la informacion que a
continuacion se expone es proveniente de fuentes secundarias, debido a las restricciones de

costos existentes, para la realizacion de estudios de mercado propios.

India
Generalidades:

e Poblacion: Es el segundo pais mas poblado del mundo (después de China), con 1.100
millones de habitantes (estimado en 2004).

e Territorio: Con 3.287.590 km?2 es el séptimo pais méas extenso del planeta.

e |diomas oficiales: Hindi, Ingles y otros 21 idiomas.

e PIB (nominal): USD $886.887 millones. (2006) , Puesto 12 en el mundo.

e PIB PER CAPITA: USD$797 (2006)

e Moneda: Rupia India (INR)

¢ Religion: Las principales religiones practicadas en la India son el hinduismo (79,8%) y el
islam (13,7%). Hay también jainistas, sijs, zoroastrianos (parsis), y budistas, asi como
judios y cristianos. La India posee una tradicion de mas de 3000 afios, en donde las
costumbres, el arte, la pintura, los monumentos, la literatura, la danza, el cine y los deportes
son parte esencial de esta.

e Las ciudades mas importantes son Bombay (17 millones), Calcuta (13 millones), la capital
Nueva Delhi (11 millones), Chennai (0o Madras, 7 millones), Hyderabad (6 millones),

Bangalore (5 millones), Ahmadabad, Kanpur, Poona, Nagpur, Lucknow y Jaipur.

Oferta nacional

La fabricacion de joyas en India crecié un 10% anual en los 10 ultimos afos, segin un estudio

de las Camaras de Comercio e Industria indo-italianas. La asociacién de joyeros, representa a
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7.000 joyeros y los joyeros dedicados a la exportacion, tienen que realizar disefios orientados a
la moda occidental como collares y pendientes en lugar de los ornamentos preferidos en las

bodas indias.

Tendencias:

Las tendencias de la joyeria en la India, se arraiga a la tradicibn que por miles de afios a
acompafado a la cultura, en donde, tanto hombres como mujeres en tiempos antiguos usaban
joyas de oro, plata, cobre, marfil, y piedras semipreciosas, y cuyas distintas funciones fueron
definidas en el cédigo Manu®®. En la India, las joyas actian como adornos realizados
practicamente para cada parte del cuerpo: para la cabeza, cabello, oidos, cuello, mufecas,
brazos, dedos, caderas, tobillos y dedos de los pies. Ademas, cubren el deseo de adornar a los
seres que la usan y “satisfacer la sed de embellecerse a uno mismo”. Sin embargo, la joyeria
india también ha servido como un marcador de identidad, seguridad y simbolo de los contratos
sociales y ceremonias religiosas.* Entre las piezas que compran, se encuentra el rakhi, que es
una pulsera que muestra el amor fraternal, da proteccién y se vende en materiales nobles como
plata, oro y piedras semipreciosas, mientras que las joyas de la belleza extrema son hechas a

mano por el oro y los plateros del pais con habilidad y cuidado Unicos.

Oportunidades y amenazas:

e Las mujeres indigenas, consideran esta labor como una parte integral de su vida y la
enseflanza a través de generaciones les ha permitido fortalecerse fuertemente en
disefios y calidad, a pesar de que no siempre puedan trabajar en oro, plata, diamantes u
otras piedras preciosas.

e Los joyeros tendran que realizar disefios orientados a la moda occidental como collares
y pendientes en lugar de los ornamentos preferidos en las bodas indias.

e En pequefas ciudades, el orfebre puede llevar a cabo todos los procesos que
intervienen en la produccién de una pieza terminada, mientras que en las grandes
ciudades, las distintas operaciones se realizan por separado, mostrando mayor
tecnificacién en sus procesos.

o Existen diferentes regiones de la India que tienen sus propios estilos de hacer joyas
Unicas. Como por ejemplo, en Orissa y Andhra Pradesh, son conocidos por su fino

trabajo de filigrana en plata. Jaipur es conocida por el arte de la enameling o meenakari.

“HARPREET, Vohra Bombay, Articulo: Joyeria India tiene dos grandes tendencias en el mercado.
“Harpreet VVohra , Joyerfa india tiene dos grandes tendencias en el mercado, 2008
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y otras ciudades como: Rajasthan, Gujarat, Madhya Pradesh, Himachal Pradesh son
conocidas por la amplia variedad de cuentas que ofrecen, generando que los articulos
adquiridos por los hindles de igual manera sean simbolos de orgullo nacional, que
dificilmente cambiarian por productos importados.

e Los joyeros del pais cuentan con el menor costo laboral de 1,3 millones de trabajadores
del sector de piedras preciosas, convirtiéndose en gran competencia para aquellos
paises que tienen bajos costos de mano de obra.

e Las Zonas Econdmicas Especiales (SEZ) se han convertido en una de las grandes
apuestas de las autoridades indias para consolidar regiones dinamicas y cuya actividad

productiva se vea especialmente enfocada al exterior.

Exportaciones e Importaciones;

El valor de las exportaciones de joyas supone un 20% de los ingresos por ventas al exterior.
Por otro lado, India importa diamantes de Bélgica, ya que no tiene la suficiente produccion de
piedras preciosas, lo mismo ocurre en el caso de metales preciosos, los cuales también debe
importarlos para su manufactura, debido a que los exportadores indios de gemas y joyeria
pueden importar, libres de aranceles las materias primas necesarias para la fabricacién de los

bienes exportables

China

Generalidades:

e Poblacion: pais mas poblado del mundo, con mas de 1.300 millones de habitantes.

e Territorio: Tiene una extension total de 9.596.960 km2, una extension de fronteras de
22.117 kilbmetros y una longitud de Costa de 32.000 km. Es el cuarto pais mas grande en
extension después de Rusia, Canada y Estados Unidos.

e Idiomas oficiales:Mandarin

e PIB (nominal): US $ 2,630,113 millones

e PIB PER CAPITA: U.S. $ 7,598 USD

e Moneda: Renminbi

e Ciudades mas grandes: Pekin, Tianjin, Shanghai y Chongqging-hong kong y Taiwan.

Oferta nacional:
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El sub-sector de oro sigue dominando el mercado chino de joyeria representando un 40% de
las ventas totales de joyeria. Asi mismo, el nimero de fabricantes ha aumentado a mas de
20.000, generando que la industria emplea unas 3 millones de personas. (ICEX, 2003).

Las ventas han venido aumentando a un ritmo del 10% anual, por lo que China se ha
convertido en el segundo mercado a nivel mundial de consumo de oro.

De las ciudades que resaltan su participacion en el sector de la joyeria, se encuentra:
Shenzhen, que procesa el 70% - 80% del volumen total del oro procesado en China. La Zona
de Libre Comercio de Shatouijiao® en Shenzhen es uno de los centros de fabricacién de joyeria
mas importantes y hay mas de 50 fabricantes de joyeria operando en la zona, que producen el
50% del volumen total de produccion de joyeria en Shenzhen.

Se cree que para el 2010 China se habra convertido en el mercado de procesado,

comercializacion y consumo de joyeria mas competitivo a nivel mundial.

Tendencias:

Hoy en dia la joyeria de oro ha dejado de ser un articulo de lujo que solo pueden permitirse
unos pocos. Los factores que influyen en las decisiones de las mujeres son en orden
descendiente, el estilo, el precio, la garantia de calidad y la marca. Ademas, la influencia de
factores como las promociones, la recomendacién de otras personas, el reconocimiento del
publico y la publicidad son menos obvios. Por lo que, la mayor parte de la joyeria china se
vende a precios medio-bajos y es de disefio clasico, sin embargo, se esta haciendo un esfuerzo
para que cada vez mas se introduzcan disefios mas originales y piezas de moda, debido a que

hoy en dia la demanda gravita hacia la joyeria refinada y personalizada.

La joyeria de oro que se vende es tradicional y suele llevar simbologias en sus disefios, con

respecto a: & Felicidad, & Dinero, # & Salud, # Larga Vida y 1§ Amor. Ademas, incluyen los

12 animales del afio nuevo chino e imagenes culturales y religiosas.

Oportunidades y amenazas:

%0 para aumentar la inversion, la Zona de Libre Comercio de Shatoujiao en Shenzhen ofrece numerosos privilegios a
las empresas domésticas y extranjeras y a organizaciones econémicas que inviertan y establezcan empresas de
trading, almacenamiento, procesamiento de exportaciones, u organizadores feriales en la zona.

La zona de libre comercio ha relajado las restricciones que pesaban sobre trdmites de aduana y divisas, dando
incentivos arancelarios y fiscales. Por ejemplo, hay un librecambio para los ingresos en divisas de las empresas. Las
divisas pueden ser depositadas en instituciones financieras de la zona, o vendidas a los bancos de divisas asignados
en la zona.

106



FORMULACION DE UN PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA COLOMBIANA ZAARI

El oro ha sido durante largo tiempo en China una forma de inversion y ha comenzado a
adquirir importancia como metal precioso en el uso de la joyeria, presentando una
oportunidad para los ofertantes de éste metal.

El mercado doméstico de joyeria en China necesita de una mayor creatividad en sus
piezas. Las piezas de joyeria de oro han tenido siempre un precio en acuerdo con su
peso, con alrededor de un 10% adicional en concepto de procesamiento, sin tener en
cuenta el disefio. Esta forma de valorar los productos desincentiva la creatividad, con el
resultado de que las piezas de joyeria china de oro estan obsoletas en lo que se refiera
a la moda y son homogéneas en cuanto a su disefio, sin ningdn rasgo atractivo. La
Unica manera de corregir esta situacion y satisfacer al consumidor seria a través de una
reforma en los precios y un empuje al marketing y a la innovacién. Hoy en dia la
demanda gravita hacia la joyeria refinada y personalizada.

Aunque la joyeria China tiene potencial para venderse en el extranjero, también debe
ser capaz de satisfacer el mercado domestico, que por el momento, al no tener buenas
marcas, genera desconfianza del consumidor final, haciendo mas dificil la decisién de
compra para los consumidores.

Los expertos dicen que para el 2010, China se convertird en uno de los centros de
produccion y procesado de joyerias mas competitivos del mundo, representando un
10% del total de las ventas de joyeria a nivel mundial, convirtiéndose sin ninguna duda
en una gran competencia mundial.

El acceso del pais a la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), ha puesto un nuevo
reto a los productores nacionales, ya que un gran niamero de empresas extranjeras
perciben a este mercado como interesante, generando mayor competencia tanto interna
como externa, que cada vez mas se ira fortaleciendo.

Existen obstaculos comerciales en los medios de pago y contratos comerciales, debido
a que los términos de pago son de un 10% de pago anticipado, 75% al envi6, 10% a la
llegada o aceptacion y 5%al fina de la garantia, generando dificultades en la obtencién
del pago final.

En el momento de establecer relaciones comerciales, hay una falla de personal
empresarial competente y poca familiaridad con la cultura empresarial local.

Se presenta como desventaja, elevadas tasas arancelarias e Iva, con un arancel MFN
del 26,5%, méas un IVA del 17% segun su sub-partida arancelaria que cambia ara este
caso: 71131911.
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o Existen altas guerras de precios entre los ofertantes del sector, en las que se hacen
rebajas constantes de hasta el 50% y 60% para joyas valiosas y diamantes, generando
insatisfaccion entre las empresas.

e Las piezas de joyeria de oro han tenido siempre un precio en acuerdo con su peso, con
alrededor de un 10% adicional en concepto de procesamiento, sin tener en cuenta el
disefio. Esta forma de valorar los productos desincentiva la creatividad, con el resultado
de que las piezas de joyeria china de oro estan obsoletas en lo que se refiera a la moda
y son homogéneas en cuanto a su disefio, sin ningun rasgo atractivo.

e Dentro de los requerimientos exigidos al exportador se incluye: documento de
embarque, factura, certificado de origen, licencia de exportacién, lista de bultos, nota de
entrega, A-form (para determinados materiales), certificado de inspeccion, si esta
presente en la clausula y registro de marca.

Canales de comercializacién:

En el caso de la joyeria de produccion doméstica, los canales van directamente del productor al
distribuidor mayorista (60%) o minorista (40%). Mientras, que en el caso de la joyeria
importada, primero pasa por la empresa de trading de Hong Kong y luego al distribuidor
mayorista, hasta llegar a la venta al por menor que puede ser:

- Centros comerciales (10% de marcas domesticas y 0% marcas extranjeras)

- Tiendas multi- marcas (10% de marcas domesticas y 30% marcas extranjeras)

- Tiendas en tiendas (15% de marcas domesticas y 35% marcas extranjeras)

- Tiendas mono-marca (65% de marcas domesticas y 35% marcas extranjeras).

Por su parte, los distribuidores de joyeria y oro de Shenzhen tienen en Shanghai el mayor
mercado de oro en la zona peatonal de Nanjing Lu y en Pudong. Estos distribuidores de
Shenzhen son: Aita, Chuilu, Jinxiang, Jinling, Chengshan, Zhonglu, Silantin y Baohengda, etc y
tienen tiendas o trabajan como representantes de ventas. Las ventas de joyeria y oro de
Shenzhen han ido en aumento en Shanghai. Por ejemplo, el 20% de las tiendas en el mercado
de joyeria de Shanghai, pertenecen a distribuidores de Shenzhen, cuya cuota de ventas es del
30%.

Importaciones
Su posicién arancelaria en este pais es: 71131910, lo cual hace referencia a los articulos de

joyeria en oro.
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2000 2001 2002
; Miles de % cuota ; miles de % cuota 9

Ranking USD import Brks USD import Ranking Ir?slsl]gs * égﬁa
1. Suiza 12.264 29,13 1. Hong Kong 14614 30,44 1. Hong Kong 15.018 32,64
2. Hong Kong 10.430 24,77 2. Ttalia 7.599 15,83 9. Suiza 6.684 14,53
3. Sudafrica 5.042 11,98 3. Suiza 5.746 11,97 3. Japén 4308 9,36
4. Estados Unidos  |3.312 7.87 4 Estados Unidos (3916 818 4 Estados Unidos  |3.565 7,75
5. Japén 2623 6.23 5 Sun}fnca 3.379 7,04 5. Sudéfrica 3115 6‘77
6. Italia 1.866 443 8. Japén il .98 6. Ttalia 2149 467
7. Singapur 1.332 317 7. Singapur 1.925 401 7. Singapur 1.9% 419
8. Australia 1121 2,66 8. Chma_ 1.37¢ 2,87 3. China 1-653 3.66
9. China 1.058 2.51 o e .16 9 Francia 1,652 3,59
10. Francia 0 0 10. Australia . Lo 10. Australia 1.485 3,23
Total Top 10 30.048 02.75% Total Top 10 44252 92,18% TR T 50.30%
Resto 3.051 7.25% Resto 3.764 7.52% e 149 0.61%
Total importaciones |42.099 100% Total importaciones |48.016 100% Total importaciones |46.011 100%

Fuente: WTA, 2003

Los principales paises competidores en China en el sector de la joyeria son Japdn, Francia,

Bélgica, Estados Unidos.

Estados Unidos

Generalidades

e Poblacion: 305.529.237 de personas

e Territorio: 9.631.418 km?, tercero en el mundo

¢ Idiomas oficiales: Ingles

¢ PIB (nominal):USD 13.790.000 millones, Puesto # 1 (2007).

e PIB PER CAPITA: USD43.594

e Moneda: USD = Ddlar estadounidense.

¢ Religion: El 76,7% son cristianos; cerca del 52% de diferentes iglesias Protestantes; el
24,5% los Catolicos Romanos; el Judaismo (1,4%), la Iglesia de Jesucristo de los Santos de
los Ultimos Dias (1,3%), y 14,2% sin religion.

e Principales ciudades: NY, Los &angeles, Chicago, Washington, mientras que los estados

mas poblados son : California, Texas, Florida, NY entre otros.

Oferta nacional:

Segun el estudio de mercado de joyeria de disefio en EE.UU realizado por la oficina econémica
y Comercial de la Embajada de Espafia en Nueva York, (ICEX-2005), durante el 2003, durante
2003 el consumo aparente en articulos de joyeria fue de 10.580 millones de délares, lo que
supuso un incremento del 3,45% respecto al afio anterior (en el consumo aparente no se
incluye la variacion de existencias, de ahi que el dato se aleje del dato de consumo real).

Ademas, dicha cifra supera el consumo alcanzado en 2000, afio en el que se vivio el inicio de la
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crisis econdmica. A ello hay que afiadir que mas de un 50% de los estadounidenses compraron

algun producto de joyeria o relojeria durante el ultimo afio.

La industria de la joyeria (NAICS 339911)"*

1999 2000 2001 2002 2003
Produccidn 5.745 6.009 5.410 5.800 5.800
Exportaciones 822 1.272 1.659 1.826 1.770
Importaciones 5.063 S.737 5.533 6.261 6.559
Saldo Comercial 2491 -4.465 -3.874 -4.435 -4.789
Consumo aparente™* 9.986 10.474 9.284 10.235 10.589

Fuente: U.S. International Trade Office *Consumo aparente = Produccion + Importaciones — Exportaciones (no se tiene en cuenta la

wariacién de existencias)

Los EE.UU. son el tercer productor mundial, tras la India y China, de joyeria en oro.
Originalmente la industria se concentrd en Nueva Inglaterra, Massachussets y Rhode Island (el
noreste del pais), pero hoy se ha diversificado hacia zonas como California o Florida. Hoy
cuenta con unos 2.300 fabricantes, de los cuales un 80% cuentan con menos de 25

empleados. Es una industria muy atomizada.

La industria de la joyeria (NAICS 339911)

1999 2000 2001 2002 2003
Namero de fabricantes 2.290 2.270 2.270 2.270 2.270
Empleados (en miles) 37 40 39 39 39
Capacidad de utilizacidon (%) T4 T3 70 70 73
Produccién (millones USD) 5.745 6.009 5.410 5.800 5.800

Fuents: U.5. Bur=au of Commerce

Tendencias:

El comprador de articulos de joyeria de disefio se encuentra entre aquel grupo de
consumidores que tienen hoy méas de 25 afios, con un nivel de renta elevado (superior a los
60.000 dolares anuales), que viven en grandes ndcleos urbanos. Es decir, el consumidor que
habitualmente adquiere productos de lujo. El grupo entre los 35y los 55 afios son las mayores
compradoras de joyeria. Las mujeres trabajadoras compran dos tercios de la joyeria de oro. Se
espera que dicho segmento crezca a una tasa aproximada de 1,5% cada afio.

En cuanto a las tendencias, el consumidor de joyeria de disefio demanda, no por ser el articulo
mas caro, sino porque le aportarle exclusividad. El consumidor de este tipo de joyeria, busca
piezas Unicas, con acabados exquisitos. Las piezas son en su mayoria de metales preciosos,

aungue se observa unatendencia en los Ultimos tiempos de hacer joyas con materiales no

> Naics 339911: Fabricacion de joyeria. Incluye las partidas arancelarias HS 7113, HS 7116 (articulos de perlas
finas- naturales- o cultivadas, de piedras preciosas o semipreciosas y HS 9113100 (pulseras de reloj de metales
preciosos).
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tradicionales como el hierro o el acero, a los que se incorporan piedras preciosas o
semipreciosas. La utilizacién de éstas ultimas se ha hecho mas popular en los Ultimos afios.
Auln asi, es de resaltar que el material preferido por el consumidor estadounidense sigue siendo
el oro, en 2003 el total de ventas de joyas de oro fue de més de 16.000. Entre las piezas que
mas adquieren son los collares, seguidos de aretes y luego de los anillos, entre estos ultimos
el mercado de los anillos de compromiso es importante. (World Gold Council) y las joyas con

diamantes en el 2001 supusieron mas del 32% del total de joyas vendidas.

Importaciones:
El comercio internacional representa tasas positivas de crecimiento en los ultimos afos, debido

a que aunque la oferta estadounidense es importante, no es suficiente para satisfacer la
demanda, viéndose reflejando en las cifras del 2003 en el que las importaciones representaron
un 61,9% del consumo aparente, mostrando un crecimiento desde 1999 en el que era del
50,7%.

Las importaciones de joyeria de la partida HS 7113, suponen el grueso del total, aumentando
en un 4,24% durante 2003 equivalente a USD$6.342 millones.

En cuanto a los 10 principales paises exportadores que suponen mas del 83% en valor total de
las importaciones de joyeria de E.U, se destacan en su orden: Italia con una cuota de mercado
del 19%, aunque sus importaciones han descendido desde 1999 en un 18%; le sigue la India,

con un crecimiento desde 1999 del 113%; Tailandia y la China con un crecimiento del 356%.

Cuota de Mercado (HS 7113)
Porcentaje (%)

Var.
Pais 1999 2000 2001 2002 2003 03/99 Var. 03/02
Italia 299 26.69 25.88 24.63 18.95 -36.6 -23.1
India 11.26 11.92 10.6 14.26 18.61 65.3 30.5
Tailandia 10.05 11.28 12.17 11.12 12.2 21.4 9.7
China 3.13 4.72 6.55 8.62 11.02 252.1 27.8
Hong Kong 9.71 10.31 8.44 8.32 6.85 -20.5 -17.7
Turguia 3.7 4.14 3.72 3.24 3.9 5.4 204
Israel 4.82 4.2 4.36 4.37 3.25 -32.6 -25.6
Rep. Dominicana 3.5 2.75 3.23 3.19 3.19 -8.9 0.0
Canada 3.67 4.29 3.65 3.49 2,95 -19.6 -15.5
Francia 1.27 1.3 2.05 1.94 2.7 112.6 39.2
Espana 0.37 0.47 0.52 0.48 0.69 86.5 43.8

Fuents: World Trade Atlas
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Por lo anterior, se pueden definir competidores en una joyeria de alto nivel a las marcas de lujo
como: Louis Vuitton, Gucci, Bulgari o Chanel, todos provenientes de Italia y para contrastar en
la gama de productos de bajo precio exportadores del mismo pais tienen alguna marcas como:
Zoppini, Garavelli, Versan, Nicolis Cola o Letizia, sin embargo, hay otros paises que compiten
en esta gama, como lo son las marca asiaticas, como China, con joyas de un valor inferior a los
500 dolares, que debido a los bajos costos laborales de la zona y a la joyeria producida en
serie los costos unitarios son muy bajos. Ademas también estan apareciendo otros
competidores como Tailandia e India en los tramos altos de precios con joyas de gran calidad
y disefio, cuyo valor es sensiblemente inferior a las joyas italianas o estadounidenses, y que
por ello ha logrado penetrar exitosamente en este segmento del mercado.

Oportunidades y amenazas:

e La joyeria colombiana deberia posicionarse en el tramo medio-alto de precios, por ser
este el tramo menos sensible y variable con respecto a la marcha de la economia, lo
cual asegura siempre la existencia de una demanda significativa, por los costes, ya que
en el tramo de precios bajos, donde prima la produccion es en serie y requiere tanto de
mano de obra barata como de maquinaria, la joyeria asiatica vende mas barato por
soportar costes de produccibn mas bajos y la estadounidense por contar con una
tecnologia que reduce al minimo la necesidad de mano de obra, que por otra parte
suele estar compuesta en su mayoria por trabajadores extranjeros cualificados,

e En la joyeria, contrariamente a lo que puede parecer, el estudio de Unity Marketing ha
venido a sefialar que la lealtad del consumidor a la marca es muy escasa. Eso se
presenta como una oportunidad para todos aquellos nuevos competidores que se
quieran introducir en el mercado, ya que la posibilidad de captar nuevos clientes son
muy elevadas.

e Las marcas italianas en el segmento de joyas de oro, que anteriormente representaban
las mayores ventas de este sector, estdn perdiendo terreno Ultimamente debido al
aumento de importaciones de joyas de este tipo en los Ultimos dos afios procedentes de
Turquia o del sudeste asiatico, lo que da pie para que nuevos competidores entren a
participar.

e A los productos colombianos se les aplica la Ley de Preferencias Comerciales Andinas
(ATPA) y Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y de Erradicacion de Drogas
(ATPDEA), la cual establece 0% de arancel para los productos de joyeria, metales,
piedras preciosas y bisuteria que cumplan con la normatividad de origen establecida en

el sistema de preferencias
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Canales de comercializacién:En lo que respecta a los fabricantes no cuentan con red de ventas

propia sino que la venta se hace a mayoristas 0 agentes que se encargan de llevarlo a

minoristas. Aunque el

Comercio on-line esta haciendo que algunos productores vendan directamente al consumidor.

En general, las ventas del sector de la joyeria constituye multiples participantes.

Independientes especializados (Speciality Stores): su clientela es de clase media-alta.
En su oferta aparecen joyas de disefio a precios elevados, tanto de disefiadores
estadounidenses como extranjeros. Constituyen el principal canal de venta de los
joyeros europeos y se caracterizan por el servicio y la atencién personalizada al cliente.
Los inconvenientes de este tipo de canal frente al gran almacén, son el mayor riesgo de
cobro y el menor volumen de pedidos, aunque son mucho mas abiertos a la hora de
considerar nuevas lineas de productos.
Tiendas disefiadores: Sélo venden piezas de sus propios disefiadores, cual es el caso
de joyeros como Harry Winston o Graff .En estos establecimientos es importante tanto
la imagen de la marca, en ellas cada pieza estd identificada mediante placas con el
nombre del disefiador.
Cadenas nacionales (Chain Stores): como las anteriores pero con un mayor nimero de
tiendas y mayor poder negociacion con los proveedores. Mas numero de puntos de
venta. Trato menos personalizado a la clientela. La mayor parte de ellos venden sus
propias lineas de joyeria como Zale Corp., Sterling o Friedman’s o de disefiadores que
disefian para ellos, como Tiffany. La presencia en este tipo de detallista de joyeros
ajenos a la empresa es residual.
Grandes almacenes (Department Stores): el departamento de joyeria suele ser uno de
los que produce mas beneficios, ocupando al mismo tiempo poco espacio. Se
distinguen dos grupos:

0 Agquellos que comercializan articulos de disefiadores americanos o europeos de

prestigio y alta calida.
0 Aguellos que tienen marcas americanas, europeas de calidad media y alta como
Barney’s, Nordstrom’s, Lord & Taylor, Bloomingdale’s o Macy’s.

Cadenas de tiendas de descuento (Discount Stores): venden todo tipo de productos a
precios muy bajos. Enfocados hacia consumidores de joyas de renta media-baja. Las
joyas que ofrecen son de baja calidad y precio. En esta categoria se incluyen tiendas

como KMart, Wall-Mart, que venden piezas de joyeria de bajo precio al gran publico.
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- Teletienda: este canal de venta ha encontrado un nicho de mercado que suelen vender
joyas de una calidad y precios medios.

- Internet: ha pasado de ser un canal marginal de venta a ser un nicho de mercado en
continuo crecimiento, como lo atestiguan las ventas on-line de joyeria en EE.UU. de

casi 2 mil millones de ddlares que se registraron durante el afio 2003.

Union Europea

Mercado:
A continuacion, se incluye una tabla con los paises mas representativos de la Unién Europea:

Tabla #: Comportamiento de los paises de la Union Europea en el sector de la joyeria.

9 9
p < CONSUMO DE Pl:/;LAESSIO P ':BI:ESSIO P R/DO.’I-VIAESSIO CONSUMO PER CSA'\;T;JANEA:UE\R CONSUMO PER
PAS POBLACION JOYERIA PRECIOSA ANUAL DE CAS:I%AJI;)[Y)ERIA Ac’ilﬁ;gE CAJP(;U:;iRA JOYERIA CAPITABISUTERIA
CAMBIO JOYERIA PRECIOSA BISUTERIA PRECIOSA

AUSTRIA 8.200.000 €387.000.000 1,50% 0,30% 10,70% €55,60 €47,20 €38,40
ALEMANIA 82.400.000 €2.402.000 -1,90% -2,00% -1,70% €32,10 €29,20 €2,90
BELGICA 10.500.000 € 423.000.000 0,40% 0,40% 0,60% €48,30 €40,30 € 8,00
DINAMARCA 5.400.000 € 258.000.000 5,50% 5,20% 7,30% €54,40 €47,80 €6,60
ESPANA 44.100.000 €1.512.000.000 2,50% 0,30% 12,30% €44,50 €34,30 €10,20
FINLANDIA 5.200.000 €201.000.000 5,20% 5,20% 5,20% €45,00 €38,70 £6,30
FRANCIA 61.000.000 €3.416.000.000 0,18% 0,18% 0,16% €69,10 £€56,00 €13,10
GRECIA 11.100.000 €1.051.000.000 5,40% 5,40% 5,40% €102,90 €94,70 €38,20
HOLANDA 16.300.000 €759.000.000 1,00% 0,70% 2,70% €56,10 € 46,50 €9,60
HUNGRIA 10.100.000 €54.000.000 2,10% -1,80% 16,40% €7,50 €5,30 €2,20
IRLANDIA 4.200.000 €208.000.000 6,50% 6,40% 6,90% €57,60 €49,50 €38,10
ITALIA 58.500.000 €5.253.000.000 2,40% 2,20% 6,40% €96,50 €89,70 €6,80
MALTA 400.000 €36.000.000 5,10% 5,60% 0,00% €97,50 €90,00 £7,50
POLONIA 38.100.000 €317.000.000 4,60% 4,90% 3,30% €10,00 €8,30 €1,70
PORTUGAL 10.600.000 € 324.000.000 2,30% 2,40% 2,00% €36,80 €30,60 €6,20
SUECIA 9.000.000 €397.000.000 5,50% 4,30% 13,40% €52,60 €44,10 €38,50

UK 60.200.000 €4.061.000.000 5,80% 5,80% 5,90% €78,40 €67,50 €10,90
Fuente: Crecion propa con base a CBI MARKET SURVEY. Todos los datosson con base al 2006.

Actualmente el mercado del a joyeria en cuanto a su consumo estd dominado por cuatro
paises: Italia (23%), Reino Unido (19%), Francia (17%) y Alemania (11%); entre los cuales
tienen el 70% del mercado total en términos de valor. Sin embargo, cuando se revisa el
consumo que cada ciudadano invierte en el sector de la joyeria preciosa, los paises que mas
se acentlan son es su orden descendiente: Grecia, Malta, Italia, Reino Unido y Francia,

estando todos muy por encima del promedio equivalente a € 48,22.
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ltalia
Generalidades

e Poblacion: 59.829.710 de habitantes

e Idiomas oficiales: Italiano

e PIB (nominal): U.S.$2,104 trillones

e PIB PER CAPITA: USD$ 35,745

e Moneda: Euro

¢ Ciudades mas grandes: La economia se divide en un norte industrializado y una region sur

agricola.

Oferta nacional

En los ultimos afios la fabricacion de joyas preciosas ha caido debido al alto precio del oro, la
competencia de paises como India y Turquia, la recesion en Estados Unidos y el mundo en
general. Italia es el lider de la Comunidad Europea en elaboracién de joyas preciosas U.S
$5,165 millones de euros. (2.006) La industria de la joyeria incluye 9,762 empresas, cerca del
90% de ellas son pequefias empresas. Ubicadas principalmente en Vicenca, Arezzo, y

Valenza.

Tendencias:

Los anillos de compromiso son elaborados en oro 6 platino.

En la fabricacién de cadenas los italianos van a la vanguardia en disefios, la cadena se vende
separada del dije para que la persona haga sus propias combinaciones.

El uso de aretes es muy comun en variados estilos de oro con piedras de diversos colores.

Se esta extendido el uso del oro de diversos colores de acuerdo a las tendencias de la moda, al
igual que se estd dando especial énfasis a la marca y también son considerados los lideres de

la moda. Y también se est& buscando incrementar el mercado de productos de bajo precio.

Oportunidades y amenazas:

e Se presentan oportunidades para exportadores con joyeria de disefio étnico.

e La clase media esta creciendo en todos los paises, especialmente en los nuevos paises
miembros, por lo que la demanda de joyas de lujo crecera.

e Es dificil encontrar oportunidades en el sector de gama alta y lujo, porque las

compaiiias con nombres de marca defienden su posicién fuertemente.
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e Las compafiias de pequefio a mediano tamafo se estan dando cuenta, de que ellos
quizas tengan que recurrir al outsourcing para mantenerse competitivos y mantener su
orientacion al disefio. Aunque hay pequefias manufacturas que todavia se resistan a
trasladar parte de su produccion al extranjero, posiblemente ellos puedan estar
interesados en hacer contacto con exportadores de paises en via de desarrollo para
formar una sociedad.

¢ Aunque lItalia representa un centro de produccion importante de joyas en el mundo, la
industria ha venido cayendo.

e Se presenta un peligro al ser demasiado dependiente de un segmento de mercado
(mujeres), ya que si no se es capaz de proveer rapidamente y de cambiar de produccién

en el corto plazo se corre el riesgo de sobre comercializar.

Canales de comercializacién

Las tiendas especializadas tienen el 68% de la venta de joyas.

Hay muchos pequefios detallistas que se especializan para competir con los grandes
almacenes.

La importancia de los almacenes por departamentos, las tiendas de ropa y los hipermercados

esta creciendo con uso mas frecuente de la joyeria en plata.

Reino Unido

Generalidades

e Poblaciéon: 60,975,000

¢ Idiomas oficiales: Ingles

e PIB (nominal): U:S.$ 2.78 trillones
e PIB PER CAPITA: U.S. $45,681

e Moneda: Libra esterlina

¢ Ciudades mas grandes: Londres, Birmingham, Glasgow, Liverpool.

Oferta nacional

El consumo de joyeria en el 2.006 fue de $4,722 millones de euros. En el 2.006 el Reino Unido
importo joyeria valorada en $3,618 millones de euros, de los cuales el 34% fueron por paises

en desarrollo. La fabricacion de joyeria en el Reino Unido, esta muy fragmentada con cerca de
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1.547 empresas, de las cuales la mayoria son pequefias compafiias especializados en

diferentes tipos de joyeria.

Tendencias:

En el futuro el mercado de joyas estara basado principalmente en: disefios mas modernos, una
mayor demanda de joyas de plata con gemas en formas y colores inusuales, o combinadas con
perlas o diamantes como alternativa a las costosas joyas de oro; un incremento de los ingresos
de las mujeres que buscan joyas con disefios Unicos o formas inusuales, también apareceran
nuevos mercados para hombres, nifios, adolescentes y personas de mayor edad. Por lo que
ahora los consumidores discriminan y diferencian mas el tema de disefio, estilo y calidad, y
quieren joyas exclusivas e individuales. Los medios de comunicacion y las celebridades
generan gran influencia sobre estas tendencias.

Los ciclos de vida de las colecciones de joyas son cada vez mas corta siguiendo la tendencia
de las estaciones en la ropa, por lo que las joyas se estan usando como complemento de la
ropa que se esté usando.

El promedio de mujeres que trabajan es del 66% y el 17% de las mujeres compran sus propias
joyas. Se ha incrementado la venta de joyas con diamantes. Aretes y anillos son las prendas
mas compradas por los britanicos. La importancia de la marca ha tomados cada vez mas
fuerza, al igual que los disefiadores que estan ganando cada vez mas importancia, con las
joyas preciosas en particular.

Y por ultimo la tendencia “hazlo ti mismo”, en la que las personas crean sus propios estilos con
otros materiales diferentes como el: cuero, caucho, seda, entre otros.

También se ve clara una tendencia ascendente de la bisuteria con relacién a la joyeria de
piedras preciosas. De los 17 paises mostrados, 11 paises muestran una tasa promedio anual
de crecimiento mayor de la bisuteria con respecto a la joyeria preciosa, solo 4 paises
(Francia, Malta, Polonia y Portugal) muestran una tendencia mayor de crecimiento de la joyeria
con respecto a la bisuteria y 2 paises (Finlandia y Grecia) muestran un crecimiento parejo para

ambos sectores

Exportaciones e Importaciones:

El reino unido es el segundo pais de la comunidad europea en compras de joyeria después de
Italia. Entres los principales proveedores de joyeria se encuentran: Bélgica, Francia, Italia, India

y la China. En el 2.006 El Reino Unido exporto $2.361 millones de euros en joyeria, esto se
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debe a que ellos re-exportan a otros paises de la Comunidad Europea, como son Francia,

Irlanda, Belgica y Espafia, también a Estados Unidos, Suiza, Hong Kong, Japo6n y Qatar.

Oportunidades y amenazas

e El mercado masculino hasta ahora se esta desarrollando, tanto para adultos como para
jovenes y nifios.
e Existen posibilidades en la elaboracion de disefios mas individuales y originales, con

tendencias vanguardistas.

Canales de comercializaciéon

Las tiendas especializadas dominan la venta de joyas preciosas: los almacenes de cadena de
joyeria el 40%, las joyerias independientes el 27% y las ventas especializadas por internet el
6%. Los almacenes por departamentos y la venta por catalogo manejan entre los dos el 14%

del total de las ventas.

PRODUCTOR

| IPMPORTADOR S MAYORISTA

i i Minonsta
no especializado especializado

- Grandeaes Almacensas (Cadanas F Indepaendieantes) - wWeanta por Intermnat
- Perfumerias - Accesornos de moda - Tele venta

- Hipermercados - Trendas Boutiques - Tele marketing

- Tiendas de regalos - Galerias de Jowvas - Paedidos por Correc
- Tiendas de Ssgunda mano - Catalogos

Los canales se definen de acuerdo al tipo de joyeria (preciosa o fantasia).
Para joyas preciosas; los minoristas de joyas especializadas dominan en la mayoria de los
mercados de la UE, con un nimero creciente de cadenas de tiendas y puntos de venta no

especialistas.

4.2 Modalidades y formas de penetracién de mercados.
Para decidir la forma de incursionar en nuevos mercados, son tres las variables que deben

estar completamente alineadas para que este proceso se lleve a cabo de una forma adecuada.
La empresa, el producto y el mercado deberan compaginarse de tal manera que logren un

punto de equilibrio en el que todos se vean favorecidos.
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La empresa Zaari, en una primera instancia debera contar con una infraestructura adecuada,
una produccion estable y continua, solvencia financiera, logistica apropiada, relacion fluida con
los proveedores y un personal idéneo administrativo y operacional, que por el momento, no

tiene funcionando en un 100%.

El producto, por su lado, debera ser competitivo en tanto calidad como en precio, ademas de
ser innovador y cumplir con los estandares y requisitos de normatividad que el mercado exige.
Actualmente, Zaari ubica su linea de productos en la joyeria de disefio clasico, segun la
clasificacion expuesta en capitulos anteriores, sin embargo, se considera que la joyeria
tradicional o la orfebreria son unas excelentes opciones para explorar y crear una

diferenciacion real.

Dentro de las opciones mencionadas para penetrar nuevos mercados, Zaari puede optar
inicialmente por un modelo exportador, cuando haya fortaleciendo sus ventajas comparativas
como la calidad y el know how, y se encuentre realmente preparada para los cambios que la
globalizacién requiere. Antes de pensar en exportar en este momento, debe fortalecer todos y
cada una de las areas internas de la compaiiia, para crear capacidades distintivas que
realmente la vuelvan competitiva dentro del mercado mundial, que como se pudo apreciar cada

vez mas se esta volviendo mas competitiva y retadora.

Zaari debera también definir aquellos volumenes disponibles para el mercado externo, teniendo
en cuenta que por el momento todavia no satisface ni cubre los mercados nacionales en su
totalidad y que ademas para cuando decida en exportar, la infraestructura que este plan

implicaréa serd mucho mayor con relacion a la que cuenta actualmente.

Por dltimo, cuando la compafia ya esté preparada para comenzar este proceso de

internacionalizacion y después de revisar las fuentes secundarias obtenidas, se define:>

La India:
Este pais se descarta debido a que no existen estudios de mercado para este pais, y la

informacién de fuentes secundarias existente, no es suficiente para evaluar la totalidad de los

%2 Se aclara que las recomendaciones para cada uno de los paises se tomo de acuerdo a las fuentes secundarias
encontradas para la realizacion de este trabajo, sin embargo, en aras de realizar esta labor en la pratica, la empresa
debera revisar de nuevo fuentes secundarias mas recientes y en lo posible hacer factible fuentes primarias.
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aspectos de particular interés, dejando abierta la posibilidad de otros estudios con respecto a

este tema.

Italia:

Es un pais con altos niveles de tecnologia, alta experiencia en el gremio, con disefios
avanzados y alta preferencia de marcas por parte de los consumidores, se podria pensar que
es la unica forma de ingresar a este mercado, es buscando empresas que estén en busca de
outsourcing en paises como Colombia, con articulos que contengan un alto contenido de mano

de obra artesanal y sean diferenciados por su disefio.

China

Se considera el joint venture, como la mejor forma de entrar a este mercado, debido a que si
Zaari lograse generar una alianza estratégica con una empresa joyera china le facilitaria el
proceso de posecionamiento de marca, ya que en China no cuentan con buenas marcas y esto
genera desconfianza del consumidor final, se debe apostar a entrar con el posicionamiento de
una marca que represente ademas de certificacion de oro colombiano de 18k, unos estandares

de calidad y de disefio exclusivos.

Estados Unidos

Se propone la exportacion, porque se adapta a las caracteristicas de Zaari Joyas y a la de
estos mercados, teniendo en cuenta que la empresa es una PYME que no tiene conocimiento
experimental en los mercados, y aunque este pais implica altos niveles de competitividad, la
diferenciacion por medio de estrategias como la optacion de disefios orfebres es una gran

alternativa para entrar.

Reino Unido:

La propuesta es entrar con exportaciones indirectas, es decir, a través de una
comercializadora de exportacibn y a medida que se tenga mas experiencia optar por
exportaciones directas que implican conocimiento del mercado destino, experiencia, recursos,
personal especializado, oficina, teléfono, fax, recursos para realizar viajes, personal que hable

el idioma del pais destino, entre otros, mientras que la exportacion indirecta.
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4.3 CONCLUSIONES

e La India, China, Estados Unidos, Italia, y Reino Unido, constituyen los 5 paises

seleccionados para comenzar un proceso de internacionalizacion.

e Zaari debe fortalecer todos y cada una de las areas internas de la compafiia, para crear
capacidades distintivas que realmente la vuelvan competitiva y pueda pensar a

implementar el plan de internacionalizacién.

e Aunque actualmente, Zaari ubica su linea de productos en la joyeria de disefio clasico,
se considera que la joyeria tradicional o la orfebreria son unas excelentes opciones

para explorar y crear una diferenciacion real en el momento de exportar.
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5 RESULTADOS Y CONCLUSIONES

Zaari deberd contar con una infraestructura adecuada, una produccion estable y continua,
solvencia financiera, logistica apropiada, relacion fluida con los proveedores y un personal

idéneo administrativo y operacional para optar por abrir nuevos mercados.

Al hacer una evaluacién entre los mercados objetivos posibles los resulta arrojaron que los
5 paises segun las variables definidas son: Italia, Reino Unido, Estados Unidos, India y
China.

El modo de entrada sugerido por el estudio para ltalia, es la exportacion directa. La
modalidad de entrada es cooperativa o maquila, debido a que se deben buscar empresas
gue estén en busca de outsourcing en paises como Colombia, con articulos que contengan

un alto contenido de mano de obra artesanal y sean diferenciados por su disefio.

El modo de entrada sugerido por el estudio para China es Cooperativa - Joint Venture y
debe apostar a entrar con posicionamiento de marca que represente ademas de

certificacion de oro colombiano de 18k, unos estandares de calidad y de disefio exclusivos.

El modo de entrada sugerido por el estudio para Estados Unidos es exportacion y la

diferenciacion debe estar dirigida a crear disefios orfebres.

El modo de entrada sugerido por el estudio para Reino Unido son las exportaciones
indirectas, es decir, a través de una comercializadora de exportacion y a medida que se

tenga mas experiencia optar por exportaciones directas.
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6 RECOMENDACIONES

e La cadena productiva de la joyeria colombiana debe fortalecerse en cada uno de
los tres eslabones:

o En cuanto a la captaciéon de la Materia Prima, se debe aumentar la
capacidad de absorcion de la produccion total de oro nacional para fines
de la joyeria y adicionalmente, disminuir el numero de intermediarios,
mostrando beneficios de informalidad y altos costos.

o0 En cuanto al eslabdn referente a la Produccién nacional de la joyeria, se
deben crear agremiaciones, y cada unidad de negocio debe aumentar su
capacidad de innovacion en sus disefios.

o0 La Comercializacion y distribucion, definido como ultimo eslabon, debe
buscar alternativas en las que las seguridad no represente un problema

para los empresarios.

e Se recomienda que en primera instancia Zaari, fortalezca su infraestructura en areas
internas de la compafiia que creen ventajas comparativas, en especial en los
siguientes campos:

o Capacidad de produccion
Disminuir el promedio de los gramos en devolucion.
Evaluar costos internos detalladamente

Implementar mejoras en el departamento de disefio

©O O O o

Incursionar en la orfebreria como estrategia de diferenciacion

e Se recomienda, la realizacion de estudios de mercado para paises como la India en el
sector de la joyeria, debido a que este pais representa una oportunidad que debe ser

aprovechada por los fabricantes colombianos de joyeria en oro.
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e No se debe descartar la posibilidad de que en la practica la empresa estudie a Francia,
Grecia y Malta, como mercados de interés que presentan grandes oportunidades que

aungue no se incluyen en este trabajo por limitaciones de tiempo son interesantes.
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7 ANEXOS

7.1 Anexo 1: LEY 590 DE 2000 (Julio 10)

Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefias y
medianas empresa.

El Congreso de Colombia

DECRETA:

CAPITULO |

Disposiciones generales

Articulo 10. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto:

a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas en
consideracién a sus aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo regional, la
integracion entre sectores econdmicos, el aprovechamiento productivo de pequefios capitales y
teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los colombianos.

b) Estimular la formacion de mercados altamente competitivos mediante el fomento a la
permanente creacién y funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequefias y medianas
empresas, Mipymes;

¢) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para la creacion y
operacién de micro, pequefas y medianas empresas;

d) Promover una mas favorable dotacion de factores para las micro, pequefias y medianas
empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto para la adquisicion de
materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como para la realizacion de sus
productos y servicios a nivel nacional e internacional, la formacion de capital humano, la
asistencia para el desarrollo tecnoldgico y el acceso a los mercados financieros institucionales

e) Promover la permanente formulacién, ejecucién y evaluacién de politicas publicas favorables
al desarrollo y a la competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas;

f) Sefalar criterios que orienten la accion del Estado y fortalezcan la coordinacion entre sus
organismos; asi como entre estos y el sector privado, en la promociéon del desarrollo de las
micro, pequefias y medianas empresas;

g) Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la generaciéon de
esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas entre las entidades publicas
y privadas de apoyo a las micro, pequefias y medianas empresas

h) Apoyar a los micro, pequefios y medianos productores asentados en areas de economia
campesina, estimulando la creacion y fortalecimiento de Mipymes rurales
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i) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mipymes;

j) Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalizacion de las micro, pequefias y
medianas empresas.

Articulo 20. Definiciones. Para todos los efectos, se entiende por micro, pequefia y mediana
empresa, toda unidad de explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en

actividades empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o
urbana, que responda a los siguientes parametros:

1. Mediana Empresa:
a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores;

b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) y quince mil (15.000) salarios minimos
mensuales legales vigentes.

2. Pequefia Empresa:
a) Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50) trabajadores;

b) Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.001) salarios
minimos mensuales legales vigentes.

3. Microempresas
a) Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores;

b) Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios minimos mensuales legales
vigentes.

Paragrafo 1o. Para la clasificacion de aquellas micro, pequefias y medianas empresas que
presenten combinaciones de pardmetros de planta de personal y activos totales diferentes a los
indicados, el factor determinante para dicho efecto, sera el de activos totales.

Paragrafo 20. Los estimulos beneficios, planes y programas consagrados en la presente ley, se
aplicaran igualmente a los artesanos colombianos, y favoreceran el cumplimiento de los
preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades para la mujer.
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7.2 Anexo: Cadena productiva de laindustria de ka joyeria , metales , piedras
preciosas, bisuteria en Colombia.

Cadena Actores

Canales d
Nistribhurian _—

Oro I | Joyeria | Comercializadoer
2 internacional

Productores

| Nacionales |

| Herramientas | | FPequeiios |

comarciantes

n
t 5
Plata & | Bisuteria |
r Venta personal
Piedras m R
8 Intarmacionalas
d | Esmaraldas | |
| Insumos | i | Tayerias I
a
I
i
o
5

[ EMPRESARIOS |

| Colciencias | I Sena

| Artesanias de Colombia | | Proexport I

| Minercol | M inisterios I

| IFI BANCOLDEX | | ACCI I

| [ vaiversigades | [ upme

Intermediarios financiercs

| | Centros de Dlle Productivos

I | Ingeominas

I Cimaras de Comercios Nacionales ¥y Binacionales I I Gremios

I Centros de Dllo Tecnolégicos | | Asociaciones

| DIAN |

Fuente: La Politica nacional de apoyo a la cadena productiva de la industria de la joyeria, metales, piedras preciosas y bisuteria en
Colombia (Junio 4 de 2003) del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

7.3 Anexo: Estructura simplificada del sector de metales y piedras preciosas,
joyeria, bisuteriay orfebreria.

Actividad minera

Exiraccion de
metales preciosos

Extraccion de
otros metales

Extraccion de
esmeraldas

Extraccion de ofras
piedras preciosas y
semipreciosas

Industrias basicas de
metales preciosos y de
metales no ferrosos

Piedras preciosas

Plata para fundicion

Oro para fundicion

Platino para fundicion

Fabricacion de
joyas

Articulos de joyeria

Articulos de orfebreria

Articulos de bisuteria

Fuente: DNP (Direccién de Desarrollo Empresarial)
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7.4 Anexo: Histérico produccioén de plata en Colombia.

Ao Tatal Ao Total Afio Taotal Ao Tatal Ao Total Afio Total
1940 260313 1852 123 165 1964 130 666 1876 105723 1968 210.955 2000 25627009
1941 271.124 1853 117385 1965 113511 1877 90 S48 1969 220140 2001 232 861,73
1942 246 276 1954 112.534 1966 106 757 1978 TE6T73 1880 213201 2002 224 63022
1943 209 957 1855 112.037 1967 110060 1879 99331 1881 258 349 2003 305 815,93
1944 197.321 1956 110.728 1968 99172 1980 151.542 1882 266.587 2004

1945 167.614 1957 106 494 1969 T6.085 1981 142 740 1993 235 589,10 2005

1946 87.320 1958 105.162 1970 1982 136043 1994 189 622 80 2006

1947 52.000 1959 102.678 1971 1983 98 945 1995 189 251.80 2007

1948 108.716 1960 134,331 1972 1984 130022 1996 205.986

1949 106678 1961 1973 1985 153301 1997 113.010

1950 116.104 1962 131.599 1974 19886 187.188 1998

1951 130.02E8 1963 106279 1975 1987 167 1999

Fuente: Ministerio de Minas y Energia, Minercool LTDA, Ingeominas
Unidad: Onzas — Troy *Gramos
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7.5 Anexo: Produccion de plata en Colombia por departamentos.

DEPARTAMENTO TOTAL 2004 TOTAL 2005 TOTAL 2006 TOTAL 2007

AMAZONAS 218,67 183,54
ANTIOQUIA 5.197.851,10 436355321 0A429.393,77 1.151531,20
ATLANTICO 198.608 47
BOLIVAR 204.291,87 269.196,31 28554212 9.501.21
CALDAS 1.745.856,88 1.982.822,71 2.246.755,22 1.859.613,78
CAQUETA 5343 23585 1315
CAUCA 3355196 11.391.83 19.201,26 9.900,83
CHOCO 117.660,57 184.772,06 217451 43 226.180,48
CORDOBA 926.653,72 20035119 61.20359 209388
CUNDINAMARCA
GUAINIA 18.986,91 £.088,25 329755 481,26
GUAVIARE

HUILA 121420 393206 435794 257,96
MAGDALENA 16215736
NARIFO 13.969,21 14.362,66 6.517,12 11.847 65
PUTUMAYO 282735 2,655 46 62,35 76,85
QUINDIO 432911 9342 177,61
RISARALDA 1251373 9.074,77 10.021,28 11.130,30
SANTANDER 44.995.94 2097330 20.503,55 8.125,80
SUCRE 122357 67
TOLIMA 77,648,659 68.924,73 93.308,08 112.305,87
VALLE DEL CAUCA 2.847,29 1.754,06 1.244,22 678,38

AUPES 1.586,18 429,53 2532
VICHADA
TOTAL PAIS 8.539.412,67 1.142.702,11 8.399.038,03 9.764.708,95

Fuente: Ingeominas, Unidad: Gramos.
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7.5.1 Anexo: El precio en dbélares de una onza troy (31,1 gramos) en los ultimos diez

anos.
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7.6 Anexo: Produccion, exportacion e importacion del sector
Produccion Bruta Nacional

Exportaciones (FOB USD) Importaciones (CIF USD)

(PESOS)
Sezmento 2005 P‘;’:‘“ﬁf" Promedio | Participacién | Promedio | Participacién
s g'(; ) (2002-2006) | Segmento (%) | (2002-2006) | Segmento %
;isfilg:as 217.024.000 0,04% 23.698.011 4,26% 736.405 3,86%
ﬁfﬁigﬁﬁ* 1.241.296.000 0,23% 884.400 0,16% 3.105.780 16,28%
gfdfgg"‘:l 456.347.759.000 |  86,34% 408.255.952 73,36% 32.979 0,17%
Efflgﬁ‘féﬁf” : 0,00% 15.624.432 2,81% 10.464 0,05%
;’;;t;?;l"s de 10.528.324.000 1,99% 96.287.023 17,30% 5.047.412 26,46%
?ﬁg{;}ﬂﬁi“ 7.369.213.000 1,39% 3.987.285 0,72% 1.829.939 9,59%
ij‘i;ﬂf;ﬁ? L8 52.825.688.000 9,99% 7.773.597 1,40% 8.311.476 43,57%

Total general | 528529.304.000 | | 556510700 | | 19.074454 | |

Fuente: Produccién, EAM. Exportaciones — Dane. Importaciones — Dane / Dian
Pesos.
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7.7 Anexo: Clasificacion arancelaria del sector de la joyeria

Segmento Subpartida Descripcion
Piedras preciosas (excepto los diamantes) o
semipreciosas naturales, incluso trabajadas o
. Segmento | Subpartida Descripcion
Metales Plata (incluso la plata dorada vy la platinada) en
preciosos 7106 bruto- semilabrada o en polvo.
Plata (incluida la plata dorada y la platinada) en
710610 polvo.
Plata (incluida la plata dorada y la platinada) en
710691 bruto.
Plata (incluida la plata dorada y la platinada)
710692 semilabrada.
Oro (incluso el oro platinado)- en bruto-
7108 semilabrado o en polvo.
Oro (incluido el oro platinado) en polvo para uso no
710811 monetario.
Las demas formas en bruto del oro (incluido el oro
710812 platinado) para uso no monetario.
Las demas formas semilabradas del oro (incluido el
710813 oro platinado) para uso no monetario.
Oro (incluido el oro platinado) en bruto semilabrado
710820 0 en polvo para uso monetario.
7110 Platino en bruto, semilabrado o en polvo.
711011 Platino en bruto o en polvo.
711019 Platino semilabrado.
711021 Paladio en bruto o en polvo.
711029 Paladio semilabrado.
711031 Rodio en bruto o en polvo.
711039 Rodio semilabrado.
711041 Iridio osmio y rutenio en bruto o en polvo.
| 711049 Iridio osmio vy rutenio semilabrado.
| P v P P L s 1 A -
Joyeria y Articulos de joyeria y sus partes de metal precioso
bisuteria 7113 o de chapado de metal precioso.
Articulos d joyeria v sus partes de plata incluso
711311 revestido o chapado de metal precioso (plagué).
Articulos de joyeria y sus partes de los demads
metales precioso, incluso revestidos o chapados de
711319 metal.
Articulos de joyeria vy sus partes de chapado de
711320 metal precioso (plagué) sobre metal comun.
Articulos de arfebreria vy sus partes de metal
7114 precioso o de chapado de metal precioso.
Articulos de orfebreria y sus partes de plata incluso
revestida o chapada de otro metal precioso
711411 (plaque).
Articulos de orfebreria y sus partes de los demas
metales preciosos incluso revestidos o chapados de
711419 metal precioso
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7.8 Anexo: Exportaciones Colombianas, No tradicionales por destino
(Enero — Julio, 2008)

BEEELES DIFERENCIA |VARIACION
PAIS DESTINO 2007 2008 SUS 2008/2007

VENEZUELA 2272.869.093 3123144 677 850.275.584 37.41%
ESTADOS UNIDOS 1.724.012.990 2.037.220.537 313.207.547 18,17%
703.733.116 840.336.924 136.603.808 19.41%
411.040.300 458.057.922 47.017.622 11.44%
286.761.648 410.631.333 123.869.685 43,20%
273.278.228 305.168.587 31.890.360 11,67%
114.847.205 214.190.171 99.342 967 86,50%
146.713.868 203.211.818 56.497.949 38,91%
123.622.174 192.916.001 69.293.827 56,05%
145.410.893 187.197.126 41.786.233 28,74%
129.564.535 167.096.334 37.531.798 2897%

114.322 007 161.540.318 47.218.311

6.446.176.056 8.300.711.747 | 1.854.535.691 23 ?? %o

1.783.813.410 1.930.402.389 146.588.978 8,22%

8.229.989.466 | 10.231.114.1368 | 2.001.124.670 24,32%

Fuente: DANE - Calculos Proexport
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7.9 Anexo: Tramites para la exportacion de joyeria

Procedimientos y tramites de exportacion
Regqistro como productor nacional y determinacién de origen:

Con el objetivo de obtener las preferencias arancelarias, con seguridad el comprador en el
exterior exigira el certificado de origen>, por lo que Zaari, en el momento en el que se
encuentre en la capacidad de exportar, debera solicitar el formulario de Registro de
Productores Nacionales, Oferta exportable y Solicitud de determinacion de Origen (forma 10 y

10A para artesanias en el Ministerio de Comercio Industria y Turismo de Bogota

Procedimientos de vistos buenos
Algunos productos requieren de vistos buenos y/o permisos previos para la autorizacion de la

exportacion los cuales deben ser tramitados antes de presentar la declaracion de exportacion
(DEX).

En el caso de joyeria y bisuteria los encargados de dar dichos vistos buenos son:
INGEOMINAS (para piedras preciosas y joyeria engastada con piedras preciosas) y el
MINAMBIENTE, ICA O DAMA (para bisuteria que contenga materiales naturales susceptibles
de ser analizados). Como Unicamente serian joyas de oro de 18k.

INGEOMINAS: EXPEDICION DE PATENTES DE EXPORTADORES DE PIEDRAS
PRECIOSAS Y SEMIPRECIOSAS Y PROCESO PARA LA EXPORTACION ANTE
INGEOMINAS

PROCEDIMIENTO

Actualmente el procedimiento para la inspeccién en el proceso de exportacién de esmeraldas y

piedras preciosas y semipreciosas requiere que la persona natural o juridica

exportadora de Piedras Preciosas, se presente en la Oficina de Exportaciones de
INGEOMINAS y proceda de la siguiente forma :

* Presentar factura comercial en donde se indique la cantidad de unidades, peso, precio,
procedencia, destino, destinatario claramente identificado, el domicilio de éste, direccion y
teléfono.

* Presentar el recibo de pago de las regalias a la cuenta de Ahorros del Banco de Bogota

No. 000-62900-6, establecidas en la ley 141 de 1994, Decreto 145 de 1995 y demas

disposiciones que la aclaren, modifiquen o adicionen

%% LLas normas de origen, son las normas especificas para determinar el pais en el que las mercancias fueron
producidas o elaboradas cumpliendo determinados requisitos.
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» Presentar la mercancia para ser sometida a andlisis y avallo, en donde se verificaran sus
caracteristicas, cantidad, peso, calidad, precio y/o a cualquier otro tipo de examen o peritaje
que permitan a INGEOMINAS, el mayor grado de certeza sobre el valor del mineral examinado.
* Una vez hecha la inspeccion o verificacion por parte del Grupo de Exportaciones y Andlisis
Gemoldgico conjuntamente con el funcionario delegado por la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN), se procedera en la misma dependencia de la Siguiente manera a.
Empacar en sobre de seguridad suministrado por INGEOMINAS, el material revisado a
exportar con la respectiva boleta de identificacion de la exportacion.

b. Cerrar y sellar el sobre respectivo.

c. Firmar constancia de las operaciones realizadas en la factura respectiva.

d. Impartir visto bueno a la guia de exportacion.

e. De la documentacién de la exportacion se haran dos juegos que contendran

Cada uno: copia de la guia de exportacion, copia de la factura comercial, copia del recibo de
pago de regalias o de la declaracion de pago de las mismas.

Posterior a la inspeccion realizada en INGEOMINAS, los exportadores deben dirigirse a la
Aduana del aeropuerto a continuar con el proceso de exportacién. Alli mismo deben presentar
los documentos para la “comprobacién”, que es un nimero de registro que le asignan al
documento de exportacion (DEX); enseguida deben presentarse ante el aforador, para lo cual
deben presentar aparte de la documentacién, la mercancia sellada en la bolsa de
INGEOMINAS vy recibir los vistos buenos en el DEX; y por Gltimo deben presentarse para la
certificacion, que es la constancia que imparte un funcionario de la Aduana en el momento de
abordar el avion, verificando que en realidad la mercancia si sale del pais.

El proceso de inspeccion para la obtencion del visto bueno de la exportacion por parte de
INGEOMINAS, se demora 15 a 20 minutos y se realiza Carrera 50 No 26-00 (antiguo INEA)
PAGO DE REGALIAS

El Ministerio de Minas y Energia, como autoridad minera, mediante Resolucion No. 18 0074 del
27 de enero de 2004, delego en el Instituto Colombiano de Geologia y Mineria

INGEOMINAS algunas de las facultades establecidas en la Ley 685 de 2001 Cédigo de

Minas.

Adicionalmente, mediante Decreto No. 252 del 28 de enero de 2004, se reestructuro el Instituto
de Investigacion e Informacion Geocientifica, Minero - Ambiental y Nuclear, "INGEOMINAS"
consagrando gue la entidad en lo sucesivo se denominara Instituto Colombiano de Geologia y

Mineria "INGEOMINAS", y tendra como objeto "..., promover la
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exploracion y explotacién de los recursos mineros de la Nacion y participar, por delegacién, en
actividades relacionadas con la administracion de dichos recursos”. A INGEOMINAS se le ha
delegado el proceso de liquidacion, recaudo, distribucién y giro de

las regalias y demés contraprestaciones econémicas generadas por la explotacién de los

minerales, recogiendo las labores que desarrollaba Minercol Ltda.

PROCEDIMIENTO

La normatividad establece el procedimiento para realizar la declaracion de la produccion
minera y la liquidacién, recaudo y transferencia de regalias; asi como las obligaciones de

los explotadores y la facultad de la alcaldia para adoptar las medidas necesarias para
garantizar el recaudo.

El valor de la regalia a pagar es funcion de la cantidad de mineral explotado, el precio base de
liquidacion fijado por el Ministerio de Minas y Energia (Funcion delegada a la Unidad de
Planeacion Minero Energética - UPME) y el porcentaje de regalia determinado en la ley.
Generalmente, la declaracion, autoliquidacién y pago de regalias debe hacerse por parte de los
explotadores mineros en los periodos bien sea mensual o trimestral dependiendo del tipo de
mineral explotado, para lo cual se ha disefiado un formulario Gnico, denominado
"FORMULARIO PARA DECLARACION DE PRODUCCION Y LIQUIDACION DE REGALIAS,
COMPENSACIONES Y DEMAS CONTRAPRESTACIONES POR EXPLOTACION DE
MINERALES" . Este formulario ha sido elaborado con base en lo estipulado en los Decretos
145 de 1995 y 600 de 1996.

El proceso de liquidacion, recaudo, distribucibn y giro de las regalias y demas
contraprestaciones econdmicas esta centralizado en el Grupo de Recaudo y Distribucion de la
Subdireccién de Fiscalizacion y Ordenamiento Minero. Sin embargo, en consideracion a que
las explotaciones se realizan en todo el pais y dificilmente los personas que tienen la obligacion
de declarar pueden trasladarse a Bogota para presentar los correspondientes formularios, las
declaraciones se presentan en los lugares mas cercanos a la explotacion en donde se
encuentran las Regionales del Instituto:

Béasicamente se revisa y analiza la informacion de la siguiente manera:

Recepcion del "FORMULARIO DE DECLARACION DE PRODUCCION Y LIQUIDACION DE
REGALIAS, COMPENSACIONES Y DEMAS CONTRAPRESTACIONES POR EXPLOTACION
DE MINERALES" y "COPIA DEL PAGO EFECTUADO POR CONCEPTO DE REGALIAS"
Revision de la informacion contenida en la documentacion presentada. Sobre el formulario:

* Tipo de Mineral
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» Se debe indicar el tipo de mineral. En el caso de los metales preciosos se debe indicar la
presentacion del mineral: metal, amalgama, concentrado, cianurado, etc.

« Utilizar un formulario por cada mineral declarado

* Periodo declarado (mes - trimestre - afio)

* NUmero del titulo minero

* Nombre, domicilio y direccion del declarante

 Cédula de ciudadania o namero de identificacion tributaria (NIT)

* Nombre y lugar de ubicacion de la mina o unidad de produccion (Departamento,
Municipio, Vereda)

 Cantidad del mineral producido en el periodo a que se refiere la declaracion.

* Destino del mineral producido en el mencionado periodo; nombre y domicilio de las
personas a las cuales se les suministré el mineral, indicando la cantidad del mismo.
Liguidacion de la regalia a cargo del declarante:

V=CxPxR

COSTO:

Inscripcidon de comerciantes de esmeraldas y talleres de lapidacion: UN (1) SALARIO MINIMO
MENSUAL VIGENTE Renovacién anual de patentes de comerciantes y talleres de lapidacién
de piedras preciosa y semipreciosas: MEDIO SALARIO MINIMO MENSUAL LEGAL VIGENTE.
Patente de exportador de esmeraldas y demas piedras preciosa y semipreciosas CUATRO (4)
SALARIOS MINIMOS MENSUALES LEGALES VIGENTES.

Renovacion, cada dos afios, de patentes de exportadores de esmeraldas y demas piedras
preciosas y semipreciosas: DOS (2) SALARIOS MINIMOS MENSUALES LEGALES
VEGENTES.

PROCEDIMIENTOS ADUANEROS PARA DESPACHO ANTE LA DIAN:
Una vez tenga lista la mercancia verifique los términos de negociacién ( INCONTERMS) y si es

el caso contrate un Agente de Carga (Via Aérea) o Agente Maritimo para la contratacién del
transporte internacional, compre el formulario “Declaracion de Exportacion” (DEX)
(C06d.62.003.2000) cuesta $6.000, en Bogota en la Avda. 68 No. 22 — 81 (DIAN), diligéncielo y
tramitelo Directamente Si Su Exportacion Tiene Un Valor Inferior A USD 1.000, de lo contrario
debe realizar este procedimiento a través de una Sociedad de Intermediacion Aduanera (SIA),

que esté autorizada por la DIAN, para realizar este proceso. La Declaracién de Exportacion
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debe presentarse ante la Administracion de Aduanas por donde se va a despachar la
mercancia, anexando entre otros los siguientes documentos:

* Factura Comercial

* Lista de Empaque (si se requiere)

* Registros Sanitarios o Vistos Buenos (si lo requiere el producto)

* Documento de Transporte

» Otros documentos exigidos para el producto a exportar

Una vez presentados estos documentos e incorporados al sistema informatico aduanero, este
determina si requiere inspeccion fisica o documental, la cual se hace en las bodegas de la
aerolinea, en el puerto de salida o en el lugar habilitado por la DIAN, terminada esta diligencia y
si todo esta bien la mercancia puede ser embarcada y despachada al exterior.

En el caso de la joyeria no se puede enviar la mercancia como equipaje sin realizar los
procedimientos expuestos anteriormente. Se requiere que el exportador haga los tramites
normales ante la aduana presentando en el punto de salida su declaracion de exportacion en
donde sustente la exportacién ordinaria con reintegro de divisas.

SALIDA DE COLOMBIA:

NORMATIVIDAD E INTERPRETACION PARA LA EXPORTACION DE JOYAS

Cada aduana es autonoma de exigir la documentacién para la exportacion de los diferentes
productos. La normatividad es amplia y les permite a cada Regional interpretarla de diferentes
formas.

MUESTRAS SIN VALOR COMERCIAL. De acuerdo con el Articulo 320 del Decreto 2685 de
1999 de la Legislacion Aduanera de Colombia, esta prohibido sacar muestras sin valor
comercial de esmeraldas, productos elaborados de metales preciosos, oro y sus aleaciones,
platino, etc.

OPCIONES PARA EXPORTAR MUESTRAS

En el sector joyero siempre se trato de llevar articulos de joyeria como exportaciones
temporales para volverlas a ingresar al pais, en eventos como ferias y misiones comerciales
internacionales, debido al impedimento de sacarlas como muestras sin valor comercial, pero
segun concepto 205 de octubre 12 de 2000 de la oficina Juridica de la DIAN, no se permitia
esta modalidad por cuanto, no se podia establecer plenamente, que la mercancia que se
reimporta es la misma que fue exportada.

Ante las dificultades para realizar exportaciones, se logro dejar sin efectos el concepto anterior
y mediante un nuevo concepto el 081 de 5-08 de 2003, se procedio a utilizar esta

modalidad de exportacién e importacion para el sector de las joyas.

El concepto permite la utilizacion de dos modalidades de exportacion:

A. EXPORTACION TEMPORAL PARA REIMPORTAR EN EL MISMO ESTADO

Se realiza segun lo exigido en el Decreto 2685/99, pero esta modalidad tiene una pequefia
desventaja, ya que si el exportador vende la totalidad de la mercancia en el exterior, cuando
ingrese al pais tendra que cambiar de modalidad a una Exportacion Definitiva, originando mas
costos y tiempo.

B. EXPORTACION DEFINITIVA

Es la salida final del pais de mercancia, en esta modalidad el exportador no tiene ningun
inconveniente si vende todo, solamente con el pago del valor de la exportacion a través de
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intermediarios financieros queda cerrada la operacion. Si no vende nada o una parte, cuando
ingresa al pais realiza una devolucion, se tramita la Declaracion de Importacion, especificando
que lo que se importa es producto de una exportacion definitiva, se presenta en bancos sin
pagos de tributos aduaneros y se entrega a la DIAN para terminar la operacion.

Documentos requeridos para la exportacion definitiva

Ante la oficina de Comercio Exterior de la DIAN se presentan los siguientes documentos para
su aprobacion y Autorizaciéon de Embarque y la respectiva Inspeccion Fisica de la mercancia.
Si en el Aeropuerto de salida del pais (El Dorado) la Aduana detiene a la persona, con mostrar
la fotocopia del Documento de Exportacién y el Acta de Inspeccién y

embarque, no le podran retener.

* Factura comercial

* Recibo de pago de regalias

» Pago parafiscal

 Cuadro relacion de cantidad de material utilizado segun la cantidad a exportar, valor pagado
de regalias y el saldo.

* Fotocopia factura de compra de material (oro y plata segun el caso)

* Carta a la DIAN solicitando inspeccion fisica.

* Fotos de la mercancia.

 Relacion por escrito, especificando en detalle cada producto en peso, disefio, material.
* Certificado Camara de Comercio

* Fotocopia del RUT

* Fotocopia de la autorizacion de facturacion

* Fotocopia del pasaporte del viajero

* Fotocopia de la cédula del viajero

* Fotocopia del tiquete aéreo

» Formulario Declaracién de Exportacién DEX

* Certificado de Origen

Si la exportacién tiene un valor superior a US $1.000 se debe utilizar una Sociedad de

Intermediacion Aduanera S. I. A

TRAMITES POSTERIORES: PROCEDIMIENTOS CAMBIARIOS (REINTEGRO DE
DIVISAS)
Los residentes en el pais deben canalizar a través del mercado cambiario las divisas

provenientes de sus exportaciones, incluidas las que se reciban en efectivo directamente
del comprador del exterior, dentro de los seis (6) meses siguientes a la fecha de su recibo;
por lo tanto, los exportadores deben efectuar la venta de las divisas a estos intermediarios,

reclamando y diligenciando el formulario de Declaracion de Cambio No. 2. en estas entidades.
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Los residentes en el pais también deben canalizar a través del mercado cambiario las divisas
adquiridas por concepto de garantias otorgadas en desarrollo de sus exportaciones y las
devoluciones por concepto de exportaciones de bienes cuando haya lugar a ello. En cuanto a la

financiacion de exportaciones la ley colombiana regula las siguientes modalidades:

Crédito proveedor

Cuando el exportador otorgue al comprador del exterior un plazo de pago superior a doce

(12) meses desde la fecha de la declaracion de exportacion, la operacién constituye
endeudamiento externo y debe ser informada al Banco de la Republica dentro de los doce

(12) meses siguientes a la fecha de la declaracion de exportacion, cuando su monto supere la
suma de Diez mil dolares de los Estados Unidos de América (USD 10.000.00) o su equivalente
en otras monedas 7.

Estas financiaciones no estaran sujetas al requisito del depésito de que trata el articulo 26

de la Resolucion 08 de 2000 de la Junta Directiva del Banco de la Republica.

Pagos anticipados

Las exportaciones también podran estar financiadas bajo la modalidad de pagos anticipados
provenientes del comprador del exterior, en este caso el exportador tendra cuatro (4) meses,
contados desde la fecha de la canalizacion de las divisas a través del intermediario del
mercado cambiario, para realizar la correspondiente exportacion. Si el plazo para la exportacion
excede de cuatro (4) meses, el anticipo constituye una operacion de endeudamiento externo y
por tanto sujeta a depésito Las divisas recibidas por los exportadores sobre futuras
exportaciones de bienes, no pueden constituir una obligacion financiera con reconocimiento de

intereses, ni generar para el exportador obligacién diferente a la entrega de la mercancia.

Prefinanciacion de exportaciones

Los exportadores podran obtener préstamos provenientes de entidades financieras del exterior
o de los intermediarios del mercado cambiario para prefinanciar sus exportaciones de bienes,
incluidas las de bienes de capital, estos créditos constituyen una operacion de endeudamiento
externo que debe ser informada al Banco de la Republica antes de su desembolso, previa la

constitucion del depdésito, con excepcion de los bienes de capital
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Venta de instrumentos de pago

Los residentes podran vender, con o sin responsabilidad de su parte, a entidades financieras
del exterior 0 a los intermediarios del mercado cambiario, los instrumentos de pago en moneda
extranjera recibidos del comprador del exterior por sus exportaciones.

Los instrumentos de pago derivados de exportaciones también podran ser vendidos en moneda
nacional a los intermediarios del mercado cambiario.

Cuando la operacion que dio lugar al instrumento de pago haya sido informada al Banco de la
Republica por constituir endeudamiento externo, debera reportarse su venta a dicha

entidad, dentro de los quince (15) dias hébiles siguientes a la fecha en que se realiz6 la
operacion, a fin de efectuar el cambio de acreedor.

Los exportadores deben efectuar la venta de las divisas a los intermediarios financieros, para lo
cual se debe reclamar y diligenciar ante dicha entidad el formulario Declaracién de

Cambio No. 2
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