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1. RESUMEN EJECUTIVO

Colombia es un pais de gran diversidad, étnica, cultural y artistica en cada una
de las regiones que la conforman. Gracias a estos factores las distintas
comunidades han desarrollado a través de los afios una gran habilidad para el
trabajo manual por medio del cual propagan la historia y la idiosincrasia del pais,
expresados en texturas, colores, disefios, creaciones, semillas, aromas con los
que finalmente logran despertar el interés de todo aquel que tiene la capacidad de
apreciar la labor artesanal.

Teniendo en cuenta lo anterior se vio la necesidad de concebir la idea de negocio
de comercializar internacionalmente el talento nacional a través de sus artesanias,
aprovechando el potencial de los artesanos colombianos con el fin de apoyar su
labor y promover las mejores practicas en la administracion de su negocio.

Esta idea se materializa con la constitucion de la C.I GLOBAL ARTE S.A.S que
tendra por objeto social la comercializacion, exportacion y distribucion de
productos artesanales, enfocados hacia la linea de decoracién de hogar y en
particular con articulos como hamacas, jarrones en fibras naturales y figuras
forradas en lana gruesa. Se incursionara en mercados globalizados como el
Europeo, con el &himo de comenzar a operar en Francia, concretamente en la
ciudad de Paris, ya que de acuerdo a estadisticas y estudio de diversos factores,
se encuentra que este pais es considerado como uno de los principales
consumidores de artesanias a nivel mundial.

Adicionalmente su poder adquisitivo, variables socio econémicas, exquisitez de
compra y la valoracion tan determinante que el consumidor francés tiene hacia
este tipo de producto, demostrdé que este es un excelente destino para ingresar
con esta idea de negocio.

Lograr estos objetivos, signific6 desarrollar un proceso de investigacion, con el
apoyo de las diversas herramientas y conocimientos adquiridos a lo largo de los
cursos impartidos en el pensum académico de la tecnologia, que incluyo el estudio
de mercado, consecucion de proveedores, analisis de costos, disefio de
estrategias de comercializacion, entre otras, todo apuntando a que esta idea de
empresa al estar soportada en un estudio técnico, legal y organizacional serio y
ajustado a la situacion real que plantea el mundo de hoy, conseguira que la C.I
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GLOBAL ARTE S.A.S salga adelante y muestre finalmente los resultados
deseados.
De acuerdo al analisis financiero del proyecto se obtuvieron los siguientes
resultados:

e INVERSION TOTAL QUE SE VA A REALIZAR ($ Millones) :  $96.631.641
e VENTAS ESTIMADAS MENSUALES ($ Millones): $67.964.043
e COSTOS Y GASTOS TOTALES ($ Millones): $64.219.941
e RENTABILIDAD: (Porcentual) 10.54%

14



2. PERSONAS RESPONSABLES

Eliana Candamil Villa

Identificacion: | 1.055.830.745 |[Teléfono: [2506292 [celular:  |3127871561

Direccion: | Calle 44 B N° 70-59 | Barrio: | Florida Nueva

Ciudad Medellin Correg L candaeli@hotmail.com
electronico:

Estudios: Técnicos | |Tecnolégicos | X | Universitarios

Otros Estudios: | Curso Basico en sistemas / Basico en contabilidad SENA

Luisa Fernanda Hernandez Carrasquilla

Identificacion: | 21,526,337 Teléfono:  [3314474 |celular: [311 398 29 37
Direccion: | Calle 44 Sur # 39 A 37 | Barrio:. | El Dorado
. . Correo . .
Ciudad Envigado electronico: luisahfer@hotmail.com
Estudios: Técnicos X | Tecnolégicos X Universitarios
Otros Estudios: lggc]lneizog:omo segunda lengua /Sistemas nivel medio- alto/ Gastronomia (Chef
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3. PROPOSITO DEL PLAN DE NEGOCIOS

El desarrollo del presente trabajo de investigacion, busca recopilar una serie de
conocimientos, experiencias y asesorias que pretenden con un fin académico,
mostrar la factibilidad y viabilidad de crear una empresa enfocada a la
comercializacion internacional de artesanias colombianas.

El nivel de conocimientos adquiridos a lo largo de los estudios tecnolégicos en la
Institucion Universitaria ESUMER, han suministrado las suficientes herramientas
con las que es factible llevar a cabo este proyecto, con resultados de eficiencia y
calidad que pueden hacer que sea posible llevarlo a la realidad, a la vez que
permitird cumplir el requisito final para obtener el titulo en tecnologia de Comercio
Internacional.

Adicionalmente, es muy meritorio para el futuro laboral y profesional del
estudiante, que logredesarrollar desde su formacion académica sus propios
proyectos empresariales, para asi tener la opcion de superacién propia 'y no estar
sujeto a la oferta laboral que el mercado ofrece; sino convertirse en una fuente
de generacion de empleo para el pais.
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4. JUSTIFICACION

El sector artesanal en Colombia ha vivido un continuo estancamiento a nivel de
comercializacion de sus productos, pues el mercado colombiano se encuentra ya
abastecido por la produccién nacional. Esta produccion tiene atributos que la
hacen atractiva frente a consumidores de otros paises, sin embargo, las
artesanias pertenecen a la linea de exportacion de productos no tradicionales, con
lo que sus voliumenes y accesibilidad a algunos mercados, se encuentran ain muy
limitados.

Por lo tanto, se hace necesario que cada dia surjan nuevas propuestas
que impacten los problemas inherentes al sector artesanal para que éste se
posicione en el medio con mejores herramientas de produccion, mejores
elementos de administracion y comercializacion y en resumen se logre incentivar a
los artesanos a adquirir un mayor espiritu empresarial.

Por lo anterior, la creacién de una Comercializadora Internacional, que dentro de
sus propositos incluya la intervencion de estos problemas, justifica que se
destinen los esfuerzos necesarios para la creacibn de esta empresa, pues se
piensa que con ello se apoya el talento nacional, se crean fuentes de empleo y se
proyecta ante el mundo la cultura y tradiciéon del pais. Igualmente cumplir con el
propésito de elaborar el trabajo de grado, que permitira, que la aplicacion de los
conocimientos adquiridos en el proceso de aprendizaje en la institucion, se reflejen
en la realizacion de hechos concretos, a través de la puesta en marcha de esta
idea de negocio, con el fin de hacerla realidad.

17



5. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA

5.1. NOMBRE DE LA EMPRESA
COMERCIALIZADORA INTERNACIONAL GLOBAL ARTE S.A.S

5.2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La Comercializadora Internacional GLOBAL ARTE S.A.S es una empresa de
caracter comercial dedicada a la comercializacion, distribucion y exportacion de
artesanias colombianas. Estara ubicada en la Calle 44 sur # 39 A 37 Envigado —
Antioquia, donde se llevaran a cabo todas las actividades comerciales, logisticas,
administrativas y todo lo que esta relacionado con el tema de los canales de
distribucion, con el fin de satisfacer las necesidades de clientes en el exterior con
calidad, excelente servicio y ante todo lograr difundir el potencial del artesano
colombiano.

5.3. MISION

La C.I GLOBAL ARTE S.A.S dedicara sus esfuerzos a comercializar, distribuir y
exportar productos artesanales colombianos al mercado Francés representando el
esfuerzo manufacturero de artesanos de diferentes regiones del pais , con lo cual
no solo se pretenden obtener intercambio econémico y comercial, sino dar a
conocer algunos rasgos de la cultura colombiana, mediante la implementacién de
procesos Optimos que permitan mejorar la calidad de vida de nuestros
proveedores y a su vez que satisfagan las expectativas de los consumidores.

5.4. VISION

En el 2020 la C. | GLOBAL ARTE S.A.S, sera reconocida como empresa lider en
la formulacion y ejecucion de estrategias para la comercializacién de artesanias,
generando empleo y calidad de vida a los artesanos colombianos, basada en
procesos éticos y actualizados, para satisfacer asi las necesidades del mercado y
lograr un buen posicionamiento a nivel internacional.

18



5.5. OBJETIVOS

5.5.1. Objetivo General

Estructurar una alternativa de empresa que brinde el servicio de comercializacion
y exportacién de artesanias colombianas al mercado Europeo, evaluando su
viabilidad financiera, penetracion de mercados y disponibilidad de recursos bajo
los parametros legales que exige el Comercio Internacional.

5.5.2. Objetivos Especificos

Lograr consolidar en el primer afio de operacion de la C.I| GLOBAL ARTE
S.A.S, un cumplimiento del 80% como minimo de las metas de exportacion
planeadas.

Fortalecer lazos comerciales con los proveedores existentes y ampliar los
contactos con proveedores de otras regiones.

Aumentar en un 30 % masel numero de distribuidores en Paris, al concluir
el segundo afio de operacion.

Expandir la comercializacion de los productos artesanales a otras regiones
de Francia en un periodo de cinco afios.

5.6. VENTAJAS COMPETITIVAS

Comercializar artesanias Unicas, con materiales ecologicos en su estado
natural provenientes de las regiones colombianas; adaptadas a lineas
actuales, afines al mercado al que se pretende llegar.

Ofrecer un portafolio de servicios on-line a través del desarrollo del sitio
web C.I GLOBAL ARTE, para que tanto proveedores como clientes tengan
acceso en tiempo real a toda la informacion de los productos y servicios.

La empresa desarrollara un plan estratégico con exportadores de productos
tradicionales como café, banano, flores, textiles buscando establecer
alianzas publicitarias que permitan difundir el trabajo artesanal colombiano
como un producto con gran potencial exportable.
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e Implementar estrategias logisticas que permitan minimizar costos de
almacenaje y bodegaje que finalmente se veran reflejados en un precio
Optimo y atractivo del producto.

5.7. NECESIDAD A INTERVENIR

La C.I. Global Arte, pretende contribuir con la solucién del problema artesanal en
torno a los procesos de produccién, almacenamiento y comercializacion de
artesanias colombianas; las cuales se destacan, no solo por su funcionalidad, sino
por sus caracteristicas culturales, precios competitivos y su alto grado de calidad.
Sin embargo, pese a los esfuerzos realizados por diferentes entidades tanto
privadas como publicas y a los mismos artesanos, se tienen grandes dificultades
para darlos a conocer y mas aun para llevarlos al exterior, donde son altamente
valorados por sus estandares de calidad y presentacién que se acomodan a las
exigencias de los clientes.

Parte del problema nace en el mismo proceso de produccion tradicional del
artesano, donde generalmente cada uno se encuentra aislado y creando articulos
de forma precaria, sin mucho capital de trabajo, poca tecnologia y escaso
conocimiento de herramientas administrativas y de comercializacién, por lo cual
aunque un producto tenga potencial se queda estancado al no ser reconocido por
sus posibles compradores.

5.8. RELACION DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

El servicio que la Cl GLOBAL ARTE S.A. S desea ofrecer es el de:

- Exportacion, de artesanias colombianas a Francia.

- Distribucién, de productos sobre pedidos anticipados, en Paris.
- Posicionamiento de C.I. en el mercado Europeo.

- Comercializacion de artesanias colombianas.

20



6. ANALISIS DEL ENTORNO Y DEL SECTOR

El sector de Artesanias en Colombia es uno de los que mas atencién y apoyo ha
venido recibiendo en los ultimos afios debido, entre otros factores, a su gran
demanda de mano de obra, que lo ubica en participacion con un 15% en la
ocupacion en el sector manufacturero con 350.000 personas aproximadamente y
de las cuales un 70% son de dedicacion exclusiva; favoreciendo también las
politicas de empleo nacionales, ya que no soOlo les permite mantener una
ocupacion sino generar nuevos puestos de trabajo a los artesanos colombianos.

El 56,11% del sector artesanal desarrolla su actividad en pequefias unidades
productivas y en forma individual. Algunos de los problemas que afrontan estos
talleres son: dificultades por escasez de mano de obra (24.04%), inestabilidad
(10,89%) y falta de personal calificado (8,96%).%

La mayor parte de la produccion artesanal se vende en los talleres o viviendas,
otras venden en plazas de mercado y otros sitios; solo una minima parte de los
artesanos participa en ferias artesanales y los demas comercializan de forma
ambulante. De igual manera, el 87,16% de la produccién se vende en los
municipios de origen, €l9.39% en otros municipios, y solamente el 3,45% en otros
departamentos, lo que explica las grandes debilidades existentes en los procesos
de comercializacion.

Como se puede observar se tiene un pobre desarrollo de la industria artesanal en
lo que tiene gque ver con aspectos organizativos gremiales, asi como en el campo
administrativo y empresarial. No se vislumbra que se incorporen avances
tecnoldgicos ni propuestas claras de crecimiento con miras a tenerpoliticas de
expansion de mercados en el futuro cercano.

Se reconoce que se estan haciendo esfuerzos tanto en el sector publico como en
el privado para lograr organizar mejor esta actividad y sobre todo para que la
manufactura artesanal logre su cometido de penetrar muchomas el mercado
internacional, como un componente muy importante de los nuevos acuerdos de
intercambio comercial en que estd empefiado el gobierno nacional con otras
regiones del mundo.

Con la apertura econémica, la oferta tradicional del sector artesanal ha requerido
asumir el reto de desarrollar condiciones de competitividad necesarias para poder

Tomado del portalwww.reddebibliotecas.org.co/si /Cultura/Paginas/artesanosidentidadcolombiana.aspx
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mantener o ampliar su participacion en un mercado competido, con una oferta
fuerte y creciente de China ,Taiwan, México, India, Indonesia, Tailandia y Africa,
entre otros.

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

Los principales problemas que enfrenta el sector artesanal en Colombia son:

o Desconocimiento de la importancia socioeconémica y cultural del sector
artesanal

« Deficiencias de calidad y falta de innovacion del producto.

» Baja capacidad de respuesta a pedidos de volumen.

« Debilidades en la organizacion para la produccion y la comercializacion.

o Abundancia de productos industriales similares a menor precio

« Altos costos de produccion.

Es deber entonces que las nuevas propuestas empresariales que estén en
proceso de conformacion, enfoquen sus esfuerzos en tratar de resolver estos
problemas con el animo de lograr que el sector se fortalezca y pueda crecer
acorde con las exigencias del competitivo mundo de hoy.?

Zhttp://www.sinic.gov.co/oei/paginas/informe/informe
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7. ANALISIS DEL MERCADO

7.1. OBJETIVOS DE MERCADEO

Considerando que el mercado al que se prende llegar con la comercializacion de
artesanias esta conformado por empresas distribuidoras en Paris que se dedican
a la comercializacion de productos importados enfocados a la gama decorativa en
general, se pretende con ello lograr los siguientes objetivos:

e Contactar en los primeros seis meses 5 distribuidores en Paris de los
productos artesanales ofrecidos en el portafolio de la C.I Global arte.

e Realizar alianzas en el primer afio con los proveedores artesanales que
hayan demostrado mejor desempefio garantizando el posicionamiento del
negocio en el mercado parisino.

e Lograr que al final del segundo afio de operacion el 80% de las negociaciones
con proveedores Yy distribuidores se realicen viaon-line.

e Obtener una utilidad del 10% vy beneficios para la comercializadora, a través
de las negociaciones con los distribuidores de Paris, durante el primer afio de
actividad de la empresa.

7.2. DESCRIPCION DEL PORTAFOLIO DE BIENES Y SERVICIOS

La Cl GLOBAL ARTE S.A.S Iniciara operaciones con la exportacion de productos
artesanales colombianos que se presentan a continuacién

23



TABLA 1. Portafolio de Productos y Servicios

Posicién

Producto Referencia Descripcién .
Arancelaria

Jarrén en Fique,
elaborado a mano, en la
regién de Amazonas por
Indigenas Waunanna
Medidas: 90 cm de Alto
40 cm de Didmetro.

Peso: 1.5 Kg

Color: (Varios) segun
requerimientos del cliente.
Uso : Decoracién de
espacios

001 46.02.19.00

Jarrén en Fique,
elaborado a mano, en la
region de Amazonas por
Indigenas Waunanna
Medidas: 70 cm de Alto
35 cm de Didmetro.

002 Peso: 1 Kg 46.02.19.00
Color: (Varios) segun
requerimientos del cliente
Uso : Decoracion de
espacios

JARRON EN FIBRAS NATURALES / MEDIANO
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HAMACA TEJIDA SENCILLA

003

Hamaca de algodén y
brazos de Nylon. Tejida a
mano en la Regién de los
Llanos Orientales.
Medidas: 4 Mt de Largo.
Cuerpo: 2 Mt de Largo.
Brazos: 1 Mt x 2

Ancho: 1.5 M.

Peso: 0.75 Kg.

Peso que soporta: 150
Kg. Color: (Varios)
segun requerimientos del
clientes Uso:
Decoracién de Interiores y
descanso

63.06.99.00

HAMACA TEJIDA DOBLE

004

Hamaca de algodoén y
brazos de Nylon. Tejida a
mano en la Region de los
llanos Orientales.
Medidas: 4 Mt de Largo.
Cuerpo: 2 Mt de Largo.
Brazos: 1 Mt x 2

Ancho: 2.5 Mt.

Peso: 1 Kg.

Peso que soporta: 200
Kg. Color: (Varios)
segun requerimientos del
clientes Uso: Decoracion
de Interiores y descanso

63.06.99.00
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DRAGON FORRADO EN LANA GRUESA

005

Hermosa figura forrada en
lana gruesa de diversos
colores llamativos, hechos
a mano por artesanos
Antioquefios en la ciudad
de Medellin.

Medidas: 1. 5 Mt de
Largo. Cuerpo : 50
cm

Peso: 2 Kg

Uso: Decorativo

51.12.30.10

CAMALEON FORRADO EN LANA GRUESA

006

Hermosa figura forrada en
lana gruesa de diversos
colores llamativos, hechos
a mano por artesanos
Antioquefios en la ciudad
de Medellin.

Medidas: 1 Mt de Largo.
Cuerpo : 20 cm

Peso:1 Kg

Uso : Decorativo

51.12.30.10
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7.3. Mercado Meta de Bienes y Servicios

El mercado al que se pretende llegar con la comercializacion de artesanias esta
conformado por Empresas distribuidoras en Paris- Francia, de las cuales se
estima que alrededor de 2.389 se dedican a la distribucion y comercializacién de
lineas de productos importados y que satisfacen necesidades de consumo
enfocados a la gama de decoracion en general. Para efectos de especificar los
posibles destinatarios de estos productos se han identificado algunos
distribuidores que podrian estar interesados en comercializar artesanias
colombianas que cumplen con ciertos estandares que alcanzan a satisfacer las
necesidades del consumidor frances.

El consumidor francés se enfoca mucho en las tendencias, disefio y moda de todo
lo que consumen. Por el hecho de satisfacer sus necesidades, puede afirmarse
gue es un comprador por impulso que busca satisfacer sus gustos y preferencias,
apoyandose para ello en su alto poder adquisitivo.

En Francia, especialmente en Paris “la ciudad de la moda”, existe la tendencia
hacia un mercado que es vanguardista y apunta hacia la compra de articulos
acordes con las dultimas lineas resefiadas en revistas y catadlogos. Como
consecuencia de lo anterior, los ciclos de vida del producto son mas cortos y esto
permite el poder ofrecer articulos en permanente renovacion.
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7.3.1. Aspectos Generales del Mercado Objetivo (Francia)

GRAFICO 1. Delimitacion geogréfica Francia
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TABLA 2. Generalidades Francia

Datos Generales 20093

Capital PARIS

Idioma FRANCES

Tipo de Gobierno REPUBLICA

Religion CATOLICA 83-88 %, OTRAS 12-17%

Moneda MONEDA UNICA EUROPEA (EURO)
(UNION EUROPEA)

Principales Ciudades BORDEAUX , CANNES , LYON ,
MARSELLA , NANTES , ROUEN

Poblacion 64,321,400.00

PIB (US$ millones) 2,651,906.00

PIB per capita (US$) 41,229.00

% Crecimiento PIB -2.60

Tasa de devaluacion (%) -1.66

Tipo de cambio (moneda del pais / 0.72

USD$)

Tipo de cambio bilateral (moneda 2,998.35

del pais / col $)

Tasa de desempleo (%) 9.50

Inflacion (%) 0.10

Riesgo de no Pago AAA

Francia es el pais mas extenso de Europa Occidental con una superficie de
549.200 Km2. La poblacién de Francia en 2009 se estimo en 64, 321,400 millones
de habitantes (el ultimo censo de poblacion data de 2009), siendo el segundo pais
mas poblado de Europa, después de Alemania (82,5 millones) que implica una
densidad de 112 hab/Km2.

La esperanza de vida de los varones es de 75,6 afios similar a la media europea y
la de las mujeres de 82,8 afos, superior a la media europea de 81,4.

En Francia, el crecimiento del PIB alcanz6 el 2,1% en 2009, tras el 2,4% en 2008.
El consumo de los hogares ha seguido siendo un motor esencial del crecimiento.
El desempefio de la economia francesa ha sin embargo estado mas cerca con las
de la zona del euro desde principios de 2007.

3http://www.proexport.com.co/
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Segun el Instituto Nacional de Estadistica, el indice de precios al consumo (IPC)
habria aumentado entre diciembre de 2006 y diciembre de 2007 un 2,6%.

En media anual la inflacion alcanzé el 2,2% en 2008 y se redujo en 2009 a un
1,6%.

La tasa de empleo de las personas entre 15 y 64 afios es de 64,8% Yy la tasa de
actividad de 70,1%.

El indice de distribucion de renta para Francia fue en el 2009 de 26,7. Este indice
mide el grado de concentracion de riqueza en las familias y toma valores de 0 a
100, en dénde O corresponde a una distribucion optima de rentas y 100 a la
maxima concentracion o desigualdad.

Francia es una Republica parlamentaria que se rige por la Constitucion de la V
Republica, aprobada por referéndum el 28/9/1958. La Constitucion prevé un
Parlamento bicameral: la Asamblea Nacional consta de 577 diputados, elegidos
por un periodo de cinco afios en sufragio directo, por un sistema mayoritario a dos
vueltas; el Senado cuenta con 238 miembros, con mandato de nueve afos y se
renueva por terceras partes cada tres afios.

Las importaciones han registrado una tendencia al crecimiento durante los ultimos
tres afios al pasar de US$ 493.996 millones en 2008 a US$ 609.325 millones en
2009, para un incremento promedio anual de 11,25%.

Entre los principales productos importados por Francia en 2008 encontramos: los
demas aceites crudos de petrdleo o de mineral bituminoso; Automotores y otros
vehiculos de motor; Gas natural en estado gaseoso; medicamentos para uso
terapéutico o profilactico y partes para aeroplanos y helicépteros entre otros.

Entre los principales paises proveedores de las importaciones se encuentran los
socios comunitarios, por efectos de cercania y preferencias arancelarias. Los 10
principales paises proveedores de Francia en el 2009 fueron: Alemania, Bélgica,
Italia, Espafia, Paises Bajos, Reino Unido; Estados Unidos; China, Suiza y Rusia.
Colombia tan sélo participa con el 0,05%.

Las importaciones de Colombia procedentes de Francia en los Ultimos tres afios
han aumentado, registrando un incremento promedio anual de 16,67% al pasar de
US$ 384 millones en 2008 a US$ 518 millones en el ultimo afio. Para 2009,
presentaron un aumento de 23,27% frente al afio anterior.
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Las exportaciones presentaron un crecimiento durante los dltimos tres afios al
pasar de US$ 463.004 millones en 2008 a US$ 550.341 millones en 2009, para
una variacion promedio anual de 9,17%. Para el afio 2007 las exportaciones
registraron un incremento de 12,50% frente al afio anterior.

Entre los socios de exportacion de Francia se mantiene la misma tendencia de
concentrarse en los paises comunitarios. Los 10 paises socios destino de las
exportaciones francesas en 2007 fueron: Alemania, Espafia, Italia, Reino Unido,
Bélgica, Estados Unidos, Paises Bajos, Suiza, China y Polonia con el 1,57%.
Colombia alcanz6 una participacion del 0,10% en las exportaciones francesas del
2007.

Las exportaciones totales colombianas dirigidas a Francia han mantenido
crecimiento sostenido durante los tres Ultimos afios. Las exportaciones
tradicionales representaron el 77,27% de las exportaciones totales en el afio 2008.
Las exportaciones No Tradicionales concentran el 22,73% de las exportaciones
totales y presentaron un crecimiento promedio anual del 40,37% en el periodo, al
pasar de US$ 36 millones en 2009 a US$ 69 millones en el ultimo afio.

Francia es la 62 potencia mundial y 2° mercado europeo, segun un informe del
aleman IW (Instituto de Colonia), las proyecciones de las tendencias actuales
indican que Francia arrebatara a Alemania su puesto de primera economia de la
Unidon Europea en el afio 2025. Mas de 8.000 empresas internacionales ya estan
presentes en Francia y el 30% de produccion industrial en Francia es de origen
extranjero.

Todas las anteriores generalidades permiten concluir que Francia es un mercado
de gran potencial para llevar las artesanias colombianas por parte de la C.I
GLOBAL ARTE S.A.S*

“Portal http://www.camaravalencia.com/Internacional/JornadasInformativas/Francia2010/
CamaraFrancoEspanola.pdf
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7.4. ESTUDIO DEL MERCADO CONSUMIDOR

7.4.1. Objetivo: Identificar las preferencias, gustos y tendencias del consumidor
francés en cuanto a la linea decorativa con productos importados , con el fin de
satisfacer estas necesidades con las artesanias colombianas y a su vez alcanzar
un reconocimiento importante en este territorio.

7.4.2. Generalidades: Elcliente directo, son distribuidores ubicados En la ciudad
de Paris especialmente en las zonas comerciales de el Marais y Montnartre. Las
variables que se tuvieron para su seleccion fueron:

e Empresas distribuidoras, ubicadas en Paris o0 en los alrededores de esta
ciudad.

e Empresas especializadas y dedicadas a la comercializacion de lineas
decorativas, artesanales e importadas.

e Buena capacidad de compra tanto al detal como al por Mayor.

e Compradores que valoren los productos artesanales provenientes de otros
mercados.

7.4.3. Medio de Investigacion.

Para lograr obtener una base de datos solida de posibles consumidores
(distribuidores) en Paris, se busco la informacién en:

e Guia para exportar a Francia.

e Directorio empresarial Unién europea (Euro-Page)

e Yellow page — Paginas Amarillas Francia —Paris.

e A través de contactos directos en la ciudad de Paris.

7.4.4. Resultados del Estudio Consumidor

Poblacion Consumidora

Segun los datos difundidos por el Instituto Nacional de Estadistica (INSEE) para el
1 de enero de 2009la poblacion francesa era de 64,3 millones de habitantes con
un PIB en millones de dolares de 2.651.906 que asegura un ingreso per capita de
(US$) 41.229.
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El mercado estara enfocado a la ciudad de Paris que cuenta con una poblacion de
2.193.031 siendo una de las capitales europeas de mayor tamafio y potencial de
consumo.

La fuerza de ventas estara dirigida tanto a hombres como a mujeres, debido a
que los articulos artesanales son consumidos por ambos. En términos generales
son caracteristicas de estos consumidores el tener: poder adquisitivo medio-alto;
apreciacion y exigencia de la calidad; es un consumidor exquisito; gusta de
comprar tanto en tiendas selectivas como en almacenes de grandes superficies.

Si se segmenta por edades los consumidores a los cuales se pretende llegar se
encuentra que en el grupo de jovenes de 18 a 29 afios, las posibilidades de
acceder a este mercado son bajas por que sus gustos estan dirigidos a comprar
principalmente articulos decorativos de precios bajos.

Los Individuos de 30 — 45 afios conforman un grupo de consumidores que podrian
ser clientes potenciales, dado que son personas por lo general con un nivel
profesional importante, estabilidad laboral y en etapa de creacién de un nuevo
hogar que tienden a comprar productos que son practicos, multifuncionales y que
cumplen con las Gltimas tendencias para interiores.

Personas de 45- 65 afios 0 mas, constituyen el grupo de consumidores de mas
rapido crecimiento en Francia. En la mayoria de los casos sus hijos han
abandonado la casa, este consumidor pasa la mayor parte de su tiempo de ocio
en el hogar, suelen socializar con amigos y familiares. Sus gustos radican en la
sustitucion gradual y la mejora de sus actuales ambientes domésticos. La gente de
este grupo tiene altos ingresos disponibles. Generalmente estd renovando o
reemplazando sus bienes del hogar, dando una mayor importancia a la relacion
valor-precio-funcionalidad.

Para que los articulos hechos a mano puedan competir deben ser bien armados,
con acabados profesionales y con un uso practico ademas del decorativo,
atendiendo a las necesidades especiales del adulto mayor.

Lo anterior permite concluir que este grupo de edad constituye el nicho de
mercado mas propicio para la adquisicion de las artesanias colombianas.
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7.5 DEMANDA

7.5.1. Determinacion de la demanda

Los clientes que demandan los productos artesanales, en primera instancia son
empresas, no son personas naturales; debido a esto se busca encontrar empresas
gue sean distribuidoras en Paris o0 sus alrededores, que sean importadoras y que
estén interesadas en adquirir estos productos para su distribucién. Se estima que
en esta ciudad hay alrededor de 2389 tiendas dedicadas a la linea decorativa
para toda clase de interiores. Un alto porcentaje de estas, ofertan articulos
importados de los 5 continentes.

Con estas caracteristicas encontramos una lista de aproximadamente 5 empresas
distribuidoras (retail), las cuales compran al por mayor articulos de la linea
decorativa, esculturas y arte contemporaneo.

Para el estudio de mercado realizado por la C.I GLOBAL ARTE S.A.Sse listara en
el siguiente cuadro, un grupo de 5posibles distribuidores ubicados entre las zonas
Montmartre y el Marais, reconocidas como zonas comerciales de clase media-
alta.

Demanda Potencial

Segun el estudio financiero, la proyeccion que se tiene planteada para el
incremento en la demanda es de un 3% en el mercado durante los seis primeros
meses.
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7.6. ESTUDIO DEL MERCADO PROVEEDOR

7.6.1. Proveedores
Los proveedores son artesanos de

que los identifican y muestran el

otros de una forma mas precari
tecnificacion y reconocimiento.

TABLA 3. Proveedores

diferentes regiones del pais los cuales segun
sus culturas, costumbres, tradiciones, estan disefiando y ejecutando, propuestas
trabajo de sus manos. Se han identificado
diferentes regiones y grupos que tienen una gran oferta, algunos de ellos
realizandola de manera mas tecnificada conservando la linea manual mientras
a los cuales estdn en via de crecimiento,

PROVEEDORES ARTESANIAS COLOMBIANAS

JARRON EN FIBRAS NATURALES

ARTE MIMBRE EL YUMA

NEIVA-HUILA
CI 50 # 1a-45
Teléfono: (57) (8) 8766802

ARTESANIAS MIMBRES
MEDELLIN

MEDELLIN ANTIOQUIA
Direccion: Carrera 65 N. 103-100
Teléfono: 2674662

ARTESANIAS Y DECORACION
FIQUELAND

BOGOTA-COLOMBIA
Calle 16 # 5- 24 Local 27
Cel.: + (57) 314 2774553

HAMACAS Y TEJIDOS

MI TIERRA ARTESANAL

BUCARAMANGA- SANTANDER
Teléfonos: +57 7 6447986 - Movil: +57
300 5536387

HAMACAS PASION POR EL

COSTA NORTE- BOLIVAR

DESCANSO Contactenos al : 57+(2)3158906
BARRANQUILLA- ATLANTICO
HILATEL S.A Calle 41 Nro. 52-75
FIGURAS EN LANA GRUESA

ARTESANIAS DE COLOMBIA
"CABALLO DE TROYA"

MEDELLIN- ANTIOQUIA
Via las palmas 50 mts antes de la

glorieta Sancho Paisa Tel: 386 03 64
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7.6.2. Variables estudiadas del Mercado Proveedor

Con el fin de acceder a productos artesanales que satisfagan las exigencias de los
clientes en el exterior, se tendra especial cuidado en seleccionar un grupo de
proveedores que cumpla con los estdndares de calidad que el propédsito de la
negociacion requiera, para ello se tomaran parametros, como precio, estandares

de calidad,

cumplimiento,

capacidad de entrega y volimenes requeridos,

localizacion, innovacién, mano de obra capacitada. A través de un checklist que
califiqgue dichos parametros y que aporte otros elementos que puedan ser valiosos
para contemplarlos en los aspectos que definan el proveedor ideal. También se
tendra en cuenta la capacidad de adaptacion y modificacion que puedan imponer
sobre sus productos, ademas de la mentalidad empresarial que puedan ofrecer

para interactuar con la Cl. GLOBAL- ARTE.

TABLA 4. Parametros Evaluacion Proveedores

COD | CRITERIO DESCRIPCION % ALTO (5) MEDIO (3) BAJO (1)

C1l UBICACION Y Este criterio nos sirve para | 15 Cuando se | Cuando se | Cuando se
TRANSPORTE: | determinar las facilidades encuentren encuentren encuentren

de distribucién y transporte dentro de Bogota | fuera de | fuera de

de los productos oen Antioquia y para | Antioguia y para

terminados  segin  la cercanias sin | su acceso | su acceso

distancia, ubicacion y salirse de terrestre no terrestre no

seguridad de la via los limites de sea necesario el | sea necesario el

terrestre. Cundinamarca paso por zonas | paso por zonas
de alto de alto riesgo
riesgo (zonas | (zonas rojas)
rojas)

C2 DURACION Y El  promedio de la| 20 El tiempo de | Eltiempo de El tiempo de
CAPACIDAD elaboracion de produccion produccién esta | produccion esta
DE los articulos, se toma estd por debajo | en el promedio | por encima del
PRODUCCION como base para del promedio del | de dicho articulo. | promedio de

determinar si la articulo dicho articulo.
produccion es

lenta, normal o agil y de

esta manera calificar la

eficiencia

C3 USO DE Con este criterio | 2 Cuando utilizan | Cuando utilizan | Cuando no

TECNOLOGIA: calificamos la mas de mas de utilizan
produccién de los articulos 1 herramienta 1 herramienta herramientas vy
teniendo en cuenta que el todo
uso de tecnologia les el trabajo lo
facilita y les reduce el realizan
tiempo de proceso de los manualmente
productos.

C4 FLEXIBILIDAD Este factor lo hemos | 15 Cuando existe la Cuando existe la | Cuando no
DE medido de acuerdo a los posibilidad de | posibilidad de | existela
PRODUCTOS: requerimientos que producir producir posibilidad de

solicitan los clientes y a la los articulos de | los articulos de producir los
disposicién de los acuerdo acuerdo a articulos de
artesanos para hacerlo a requerimientos | requerimientos acuerdo
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segun indicaciones, debido de solamente de | arequerimientos
a que a muchos artesanos disefio y colores | color, sin sugeridos por la
su cultura y tradicion no les que se intervenir en el | demanda
permite definen segun la disefio
realizar cambios a sus demanda. del articulo
productos
C5 PRECIO Para determinar los costos | 10 El costo estd por | El costo esta en El costo esta por
en que debemos incurrir y debajo del | Promedio de | encima del
las posibles promedio del dicho articulo. promedio de
ganancias futuras, se toma Producto. dicho articulo.
el precio de productos
iguales pero
de diferente proveedor,
para sacar un promedio,
que sea base para
calificar los articulos como
acordes al precio, al sobre
el precio, o por debajo del
precio debido.

C6 INTERES POR Este factor lo hemos | 15 Decididos a | Les gustaria | No estan
PRODUCIR Y medido de acuerdo a las vender sus vender para interesados en
VENDER: entrevistas y productos parala | exportar, pero no | vender sus

conversaciones que exportacion confian en su productos para
hemos tenido con los capacidad de la exportacion
proveedores, pues muchas produccién para

veces no tienen interés satisfacer la

alguno en demanda

comercializar sus

productos al exterior.

COD | CRITERIO DESCRIPCION % ALTO (5) MEDIO (3) BAJO (1)

Cc7 FACILIDAD DE Es decir la existencia de | 8 Cuando se | Cuando no se | Cuando no
COMUNICACION: | medios para comunicarnos pueden localizar | pueden localizar conozcan las

con los inmediatamente inmediatamente herramientas
proveedores, las ya que tienen |y hay que | informaticas
facilidades de acceso y teléfono en su | llamarlos donde

uso de comunicacion, casa o celular. vecinos a la

teniendo en cuenta que no central

todos tienen linea del pueblo, entre

telefénica. otros.

C8 HERRAMIENTAS Este factor determina las 5 Cuando Cuando Cuando no

INFORMATICAS facilidades de realizar conozcan y conozcan las conozcan las
negociaciones por medio dominen las herramientas herramientas
de Internet o manejo de herramientas informaticas y | informaticas
bases de datos en Excel informaticas y | manejen
tengan algunas y tienen
computador. gue desplazarse
de su sitio de
trabajo para
conseguir un
computador
Cc9 CALIDAD Y Este factor estd | 10 Cuando el | Cuando el | Cuando el
ESTANDARES relacionado con las producto cumpla | producto cumpla | producto
exigencias y con los | con mas del 60% | no cumpla con
requerimientos de estandares de | de los | el 60% de los
calidad que tengan los calidad y estandares  de | estandares de
paises con respecto a los presentacion calidad y | calidad y
productos a exportar exigidos de presentacion presentacion
acuerdo al | exigidos de | exigidos de
estudio del pais acuerdo al acuerdo
estudio del pais. | al estudio del
pais
TOTAL 100
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7.6.3. Medio de investigacion.

Se contactaron los proveedoresa través de correo electronico unos y llamadas
telefénicas otros, se logro establecer la calificacion de los parametros que final
mente arrojo el listado anterior.

7.7. ESTUDIO DEL MERCADO COMPETIDOR

El mercado competidor en el sector artesanal en lo referente a la ubicacion puede
considerarse que es de tres tipos:

= Competencia nacional en origen. En la que participan las diferentes
comercializadoras internacionales establecidas en Colombia y que disputan
del mercado artesanal, a través de variables como precios y voliumenes.

= Competencia Internacional. Que se da entre diversos paises que tienen
capacidad exportadora de productos artesanales. Se estd hablando de
paises de los cinco continentes que tiene su oferta exportable dirigida a
Francia.

= Competencia nacional en destino. Para los cuales se ha tomado como
referencia almacenes de decoracion y accesorios para el hogar, tiendas de
regalos y obsequios, supermercados y almacenes de cadena con
departamentos para el hogar, ubicados en Paris.
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7.7.1. Competidores

TABLA 5. Mercado competidor Nacional e Internacional

MERCADO COMPETIDOR

EMPRESA PRODUCTO/ SERVICIO | LOCALIZACION

C.I Ml TIERRA LTDA. Productora y exportadora Bucaramanga

de artesanias Ecoldgicas Santander
de Colombia
COMERCIALIZADORA |Comercializacion y
ARTESANAL produccion de productos Popayan
COMPETENCIA COLONIAL artesanales para la Cauca
NACIONAL exportacion.
ORIGEN Fabricantes y
(COLOMBIA) TIKUNA ARTE Exportadores Joyas Bogota

PRECOLOMBINO | Elaboradas a Mano con Cundinamarca

Diseno. Joyas
Precolombinas.
Fabricacion y exportacion
de carteras, bolsos y

accesorios, hechos a Bogota,
MAJO BAGS mano. Fibras naturales y Cundinamarca
tejidos. Disefios originales.
comercializacion de
artesanias en bisuteria,
LA CASA DEL cueros,ltextiles, S Perq
ARTESANO

plateria,ceramica

Comercializadora del arte

] mexicano con Articulos
ARTESANIAS DE de Cocina, Articulos de

MANOS MEXICANAS | piedra. Barro Negro, México
COMPETENCIA S.A.DEC.V Cajas de Madera,
INTERNACIONAL Candeleros, Cofre

Fabricante, exportador y

GULMAHOR EXPORTS | Proveedor de la caja de la India
joyeria, joyas, bandejas.

Importacioén - exportacion.
MICO DONEVSKI Fabricacion y venta al por

BISUTERIA mayor. Bisuteria, relojes y
bolsos

Espafa
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moquetas
COMPETENCIA COGOLIN
NS\ECSI%IEAOL Fabricacion de figuritas de
(FRANCIA) arcilla cocida pintadas y
SANTONS MARCEL decorada}s', a mano. Marsella -
CARBONEL Elaboracion totalmente FRANCIA

Venta y distribucion de
productos nacionales e

VERBECKMOES importados para Paris-France
decoracién y hogar

Venta y distribucién de

SARL MANUFACTURE | 5itompbras y recuadros de

DES TAPIS DE Paris Francia

artesanal siguiendo la
tradicion provenzal

Venta y distribucién de
Asientos y comedores en Gilocourt -

MAISON DRUCKER Bambu y mimbre: articulos FRANCIA

7.7.2. Variables estudiadas del Mercado Competidor

El mercado de las artesaniases altamente competido tanto en el ambito nacional
como en el internacional. En el presente estudio, se vio la necesidad de tener en
cuenta algunos aspectos del mercado para lograr tomar decisiones acerca de los
productos que finalmente fueran a constituir el portafolio de servicios con el cual
se incursionara en el mercado francés. Sobre el particular se tuvo en cuenta lo
siguiente:

El Producto. Se analiz6 con los distribuidores las tendencias del mercado
en cuanto a que tipo de artesanias esta solicitando el consumidor y en
particular de qué tipo de material (barro, tela, madera, mimbre, etc.) con el
fin de orientar a los proveedores para que centralicen esfuerzos en este tipo
de productos.

El Precio. La importancia de este factor, sobre todo cuando se trata de
productos similares es muy grande y determinante pues se sabe que este
juega un papel muy preponderante en los costos de produccion y la utilidad.

La distribucion. Las artesanias llegaran a los consumidores finales si se
tiene asegurado un eficiente canal de distribucion. Es muy importante
conocer que estrategias tienen la competencia para copar el mercado y a
partir de alli disefiar los propios canales de distribucion. Destacamos el
lugar importante que ocupa hoy en dia, la distribucion via on-line.
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7.7.3. Medios y Aplicacién para el estudio de la Competencia.

Muchos de los aspectos de los competidores se pueden conocer hoy en dia a
través de la informacion que se obtiene por Internet. La fuente de consulta que
representan las paginasweb de las empresas brindan informacion acerca de:
naturaleza y caracteristicas de los productos, precios y lugares de exportacion.
Con estos datos se puede desarrollar un conjunto de estrategias para competir en
el ambito internacional con productos similares o con el ofrecimiento de otros que
no estén en el mercado.

Igualmente es muy importante poder asistir a exposiciones Yy ferias artesanales
para conocer las variedades, tendencias y nuevos productos que puedan en algun
momento ampliar el portafolio de productos a ofrecer.

7.8 ESTUDIO DEL MERCADO DISTRIBUIDOR

7.8.1Tipo de distribucion que utilizan los Competidores

Los competidores de la C.I GLOBAL ARTE, basicamente usan los mismos
canales que ésta, pues la dinamica del mercado parisino se mueve dentro de la
compra directa por el cliente cuando visita el punto de distribucion o por solicitud
del producto mediante canales de comunicacion electronica via internet. En ambos
casos se le garantiza al cliente la entrega del producto solicitado con los
estandares que ofrece el catalogo de presentacion del producto.

7.8.2. Distribucién

Los distribuidores de las artesanias que la comercializadora contactara en Francia,
concretamente en Paris, son comerciantes que estan enfocados hacia el mercado
de decoracion para el hogar y oficinas, artes y manualidades, lenceria, accesorios
y regalos, muebles y bisuteria. Estos distribuidores realizan sus ventas en locales
comerciales que tienen areas pequefias como Boutiques hasta almacenes de
grandes superficies.
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7.8.3. Distribuidores en Paris
TABLA 6. Distribuidores en Paris

DISTRIBUIDOR EN PARIS CATEGORIA

IKEA PARIS SUD THIAIS, PARIS

J . -~
&= Y -
iEé;;;: e S Ly
[

Al T =

I\

il

N

Categoria: Tienda de departamento para
toda clase de articulos para el hogar.
Direccién: Avenue de Versailles, Centre
Commercial Thiais Village, 94320 Paris
Teléfono: 33 8 25 10 30 00

Web site: www.ikea.fr/thiais

CONSUMO PROMEDIO POR MES
COMPRA: 4000€ A 8500€

CLOTILDE BUSCHINI SICSIC, PARIS

Categoria: Boutique de decoracién de
interiores

Direccion: 83 Rue Cherche Midi, 75006
Paris

Teléfono: 33 14544 30 11
CONSUMO PROMEDIO POR MES
COMPRA: 3500€ A 7500€

HABITAT, MADELEINE, PARIS

1abitat”

Categoria; Tiendas de muebles y
articulos decorativos para el hogar y
oficinas

Direccion: 30 Boulevard des Capucines,
F-75009 Paris

Teléfono: 33142 68 12 76

Web site: www.habitat.net.

CONSUMO PROMEDIO POR MES
COMPRA: 2800 €A 5200€

FLEUX, LE MARAIS, PARIS

Categoria: Accesorios y regalos.
Direccion: 39 RueSte Croix la
Bretonnerie, 75004 Paris

Teléfono: 331 - 42 78 27 64
CONSUMO PROMEDIO POR MES
COMPRA: 2800 €A 4200€

E. DEHILLERIN, LES HALLES, PARIS

Categoria: Articulos de decoracién y
cocina para el hogar.

Direccion: 18 RueCoquilliere, Metro:
Chételet / Les Halles, 75001 Paris
Teléfono: (33 1) 42 36 53 13
CONSUMO PROMEDIO POR MES
COMPRA: 3800 €A 5200€
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La C.I| GLOBAL ARTE, luego del analisis del grupo de los 5 posibles distribuidores,
proyecta comenzar operacion con 3 de ellos:

v" Clotilde BuschiniSicsic, Paris
v" Fleux, Le Marais, Paris
v' Alter Mundi, Saint Ambroise, Paris

Los cuales estan enfocados directamente a las lineas comerciales de decoracion
de interiores y hogar y que tienen experiencia en la venta y comercializacion de
productos artesanales importados de diferentes partes del mundo, estos
distribuidores estan ubicados en una zona comercial de Paris, reconocida por la
tendencia a la venta de este tipo de productos, con el fin de encontrar las mejores
opciones de distribucion y comercializacion de las artesanias.

7.8.4. Aplicacién de Medios

La idea de exportar a Francia productos artesanales desde Colombia, tiene que
incluir el tener un conocimiento detallado de los aspectos legales que rigen el
intercambio comercial. Entre Colombia y Francia se tienen convenios claros desde
hace muchos afios y Ultimamente se han refrendado y ampliado
fundamentalmente con los ultimos acuerdos entre ellos el TLC con la Union
Europea. Se destaca dentro de las regulaciones, el Acto de Ia
Directiva 2001/95/CE del Parlamento Europeo y del Consejo del 3 de diciembre de
2001 relativa a la seguridad general de los productos [Diario Oficial L 11 de
15.1.2002]. La Unién Europea establece diversas condiciones que hay que
cumplir para exportar o comercializar a sus paises miembros. La nhorma dice:

“Los productores deberan comercializar productos que cumplan los requisitos
generales de seguridad. Ademas, deberan proporcionar al consumidor la
informacion adecuada que le permita evaluar los riesgos inherentes a un producto,
cuando éstos no sean inmediatamente perceptibles, y tomaran medidas
apropiadas para evitar dichos riesgos (por ej.: retirar los productos del mercado,
advertir a los consumidores, recuperar los productos ya suministrados a los
consumidores, etc.

Los distribuidores estaran obligados igualmente a cumplir la obligacion general de
seguridad, a participar en la vigilancia de los productos y a proporcionar la
documentacion necesaria para garantizar la rastreabilidad de los productos.
Los productores y distribuidores informaran de inmediato a las autoridades
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competentes si determinan que un producto es peligroso y, dado el caso,
colaboraran con ellas”.®

7.8.5. Resultados del Estudio del mercado Distribuidor

La C.I GLOBAL ARTE tiene dentro de su politica, en la etapa inicial de su
constitucién, el realizar la comercializacion directa de sus productos, tanto con
sus proveedores como con los distribuidores. El contacto con estos ultimos, sera
a través del agente que se tendra directamente en Paris, 0 por comunicacion
directa con los mismos mediante el uso de los medios electronicos que se
dispondran para tal fin. La Comercializadora no sera renuente a considerar la
opcion de la intermediacion si en algun momento la dinAmica del mercado asi lo
permite y no descarta el hacer contacto con comercializadores nacionales

7.8.6. Margenes de ganancia o comisiones que exigen los distribuidores

Los margenes de ganancia estardn determinados por algunas variables que
haran que la utilidad sea mayor o menor dependiendo de: tamafio de la artesania;
material utilizado; tipo de manufactura (a mano o con acabados a maquina),
contenido artistico, entre otros.

En materia de precios, la legislacién francesa exige que toda compra de un
producto o prestacion de servicio sea objeto de una factura que especifique la
denominacion del producto, la cantidad vendida, el precio unitario y la fecha de
pago, asi como cualquier rebaja, reduccion o descuento. El proveedor debe fijar
una tarifa general valida para todos los clientes y tener en cuenta que, a partir de
2006, el cobro por parte del distribuidor de la cooperacion comercial (como
maximo, el 20% del precio unitario neto) debe constar también en contrato,
pudiéndose deducir a posteriori en el calculo del umbral de reventa a pérdida. Se
estima que el porcentaje de margen de distribucién sera del 6.5 % por unidad
negociada.

7.8.7. Promocién y Divulgacion

Esta se realizara a través de la pagina web de la C.I, ya que los franceses
demuestran un gran entusiasmo por las compras on- line, de igual manera se

5 http://europa.eu/legislation_summaries/consumers/consumer_information/I21253_es.htm
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realizara la promocion directa a través de la promocion y venta personal, por
medio de un agente comercial en Paris ya que este sigue siendo el medio ideal y
el que mejores resultados ofrece cuando las empresas se encuentran en la fase
inicial de la actividad exportadora.

7.9. PRECIOS ESTIMADOS ARTESANIAS

7.9.1. Factores que influyen en la determinacion de los precios

La determinacion de los precios es el resultado de considerar los siguientes
factores:

Los costos del producto: La C.l. no fabrica el producto. Son los proveedores
quienes directamente fabrican el producto y estiman el precio al cual se le va
entregar a la comercializadora y este depende de: tipo de artesania, materia
prima, tiempo de procesamiento, cantidad de productos, gastos de trasporte, entre
otros. Se puede considerar que en promedio, este representa un 55% del precio
de venta.

e Gastos de exportacién: Incluyen todo lo relacionado con impuestos, aranceles,
almacenamiento y para cada caso se tendra un valor diferente. Se puede
considerar que estos costos pueden representar un 25% del precio de venta del
producto.

¢ Utilidad. La C.I tiene previsto una utilidad neta por ventas de artesanias del 20%
en promedio, sobre los productos que se va a vender en el exterior.

e Precios de la competencia que ofrezcan productos similares. Para este factor es
dificil cuantificar cuanto pesa en el resultado final del precio del producto. Al
encontrar productos similares en la competencia, los sondeos determinaran si el
precio final del producto queda por encima por debajo del estimado, una vez
gue se conozca este.
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7.9.1.1.Precios de compra de las artesanias a proveedores

TABLA 7. Precios de compra a proveedores

PRODUCTO REFERENCIA COSTO DE COMPRA AL POR MAYOR

Tasa Cambio Euro: U$2643.67

Tasa Cambio COP$ 1865.11

uUsD

EUROS

PESOS

JARRON EN
FIBRAS
NATURALES/
GRANDE

001

USD 206.40

145,66 €

$ 385.000,00

JARRON EN
FIBRAS
NATURALES/
MEDIANO

002

USD 101,87

71,87 €

$ 190.000,00

HAMACA TEJIDA

SENCILLA 003

USD 84,28

59,46 €

$ 157.200,00

HAMACA TEJIDA

DOBLE 004

uUSD 17,59

82,96 €

$219.325,00

DRAGON
FORRADO EN 005
LANA GRUESA

USD 177,20

125,01 €

$ 330.492,00

CAMALEON
FORRADO EN 006
LANA GRUESA

USD 53,03

37,41 €

$98.900,00
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7.9.1.2. Los Precios de las Artesanias tomando como base los Costos

TABLA 8. Precios basados en los costos

Producto Referencia PRECIO BASADO EN LOS COSTOS

Tasa Cambio Euro: U$2643.67

Tasa Cambio COP$ 1865.11

BODEGON EN
FIBRAS
NATURALES /
GRANDE

001

uUsbD

USD 237.54

SO

167,58 €

PESOS

$ 443.036,00

BODEGON EN
FIBRAS
NATURALES /
MEDIANO

002

$ 123,66

87,24 €

$230.646,86

HAMACA
TEJIDA
SENCILLA

003

$ 103,25

72,84 €

$ 192.567,34

HAMACA
TEJIDA DOBLE

004

$ 138,98

98,05 €

$ 259.219,21

DRAGON
FORRADO EN
LANA GRUESA

005

$ 204,91

144,57 €

$ 382.184,95

CAMALEON
FORRADO EN
LANA GRUESA

006

$ 68,19

48,11 €

$ 127.187,55

CONDICIONES
DE PAGO

70% GIRO
ANTICIPADO Y
30 % DIAS
FECHA
DOCUMENTO
DE
TRANPORTE
(BL) (Sujeto
a modificacion
segun
negociacion)
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7.9.1.3. Los Precios de Artesanias para Exportacion Propuestos

TABLA 9. Precios propuestos de exportacion

Producto ' PRECIO PROPUESTO
CONDICIONES
Tasa Cambio Euro: U$2643 67 DE PAGO
EUROS PESOS
Tasa Cambio COP$ 1865.11
BODEGON EN
FIBRAS
NATURALES / 001 USD 294,64 | 207,87 € | $549.536,00
GRANDE
BODEGON EN
FIBRAS
NATURALES / 002 $171,82 121,22 € | $ 320.465,00
MEDIANO 70% GIRO
ANTICIPADO Y
30%
DOCUMENTO
HAMACA TEJIDA DE
SENCILLA 003 $ 153,02 107,95 € | $ 285.396,00 TRANPQRTE
(BL) Sujeto a
modificacion
segun
negociacion
HAMACA TEJIDA 004 $187,80 | 13249€ | $350.271,00 | | ° )
DOBLE
DRAGON
FORRADO EN 005 $ 260,46 183,76 € | $485.790,00
LANA GRUESA
CAMALEON
FORRADO EN 006 $ 110,04 77,63 € | $205.230,00
LANA GRUESA
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7.9.2. Politica de Precios

La C.l. establece como politica de precios para sus distribuidores, lo
siguiente:

- Descuentos hasta de un 5% por pagos contra entrega del producto.

- Descuentos del 5% por compras que superen el 50% de los pedidos
historicos que el proveedor ha hecho en los Ultimos seis meses.

- Forma de pago se efectuara 70 % giro anticipado y 30 % contra documento
de transporte internacional.

7.9.3. Riesgos y Oportunidades del mercado

Incursionar en el mercado francés con productos artesanales desde Colombia,
plantea la necesidad de considerar algunos riesgos que se corren por parte del
exportador y entre ellos se sefialan:

El fenbmeno de la revaluacion del peso colombiano frente al délar, que se ha
estado presentando principalmente en los ultimos tres afios.

Competencia desleal en precios para productos similares por parte de
exportadores que tengan mejor accesibilidad geogréfica.

Problemas relacionados con la inseguridad publica en Colombia.

Dificultades de transporte de productos artesanales en el territorio colombiano,
relacionado con el mal estado de las carreteras y otras vias de comunicacion.

De igual manera se destacan las oportunidades que actualmente se presentan en
el sector artesanal y que favorecen el mercado de las exportaciones, estas son:

El impulso y estimulos que el gobierno nacional tiene para el sector artesanal,
facilitando la capacitacion y créditos blandos para los artesanos.

Los nuevos tratados comerciales que tiene clausulas especiales que favorecen el
trabajo manufacturero y amplian el mercado a mas consumidores.

El aprovechamiento del buen posicionamiento que tienen productos tradicionales
como el café, las flores y el banano en los mercados europeos, para enganchar
paralelamente las artesanias por su procedencia como un producto de origen
campesino.

7.9.4. Plan de ventas

Se estableceran estrategias comerciales que permitan evaluar y determinar los
factores mas relevantes a tener en cuenta a través del andlisis de las 4 P’s
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PRECIO

Teniendo en cuenta, la globalizacion de la economia y el desarrollo tecnoldgico de
las comunicaciones, para cualquier transaccion comercial le resulta muy facil a los
participantes enterarse de la situacion del mercado en un tiempo y lugar
determinados y estos son factores a tener en cuenta a la hora de fijar el precio de
los productos que se quieran negociar entre proveedor y comprador.

En el caso particular de la CI GLOBAL-ARTE, se establecera el precio de las
artesanias, teniendo en cuenta que para ello, ademéas de los aspectos
anteriormente sefalados, influyen otros factores tales como:

- La importante competencia internacional que ofrece artesanias
provenientes de los otros 4 continentes.

- Los costos de produccion y los gastos de exportacién, estando éstos
altimos muy influenciados por las tarifas arancelarias y aumento de los precios de
los combustibles.

- Considerar que la calidad de los productos ofrecidos, tiene mayor peso que
el precio, a la hora de entrar a competir.

- Las acciones de penetracion de mercado, mediante ofertas atractivas de
colocacién de artesanias con precios “bajos”, que faciliten el conocimiento de
marcas y procedencia de las mismas, con el fin de lograr adherencia de clientes a
futuro.

PROMOCION

- Establecer alianzas publicitarias con exportadores tradicionales de
productos como café, banana, textiles entre otros, para promocionar las artesanias
colombianas, como un producto que también forma parte de las buenas cosas que
se producen en el pais y que pueden ser acogidas de la misma forma que ya se
acogen estos productos tradicionales.

- Posicionar las artesanias en Francia, mas especificamente en Paris,
destinadas a satisfacer las necesidades de sus habitantes y aun de clientes de
otras partes, pues hay que tener en cuenta que esta ciudad representa uno de los
destinos turisticos mas importantes del mundo.

- Dar a conocer la C.I GLOBAL-ARTE, en el interior del pais a todos aquellos
posibles proveedores, resaltando el papel como comercializadora internacional

50



capaz de promocionar los productos autoctonos de Colombia en Francia, con las
ventajas que representa que sean conocidas las artesanias en el exterior.

- Establecer contacto con los connacionales que viven en Paris, con el fin de
aprovechar los vinculos con personas naturales o empresariales, que podrian ser
potenciales clientes de nuestros productos.

PLAZA
Geograficamente, el sitio de colocacion de los productos, sera Paris.

Se implementaran principalmente las estrategias de ventas directas y ventas con
intermediacion.

En el primer caso se acudird a la oferta de productos a los distribuidores
reconocidos, con quienes previamente se han hecho contacto a través de medios
electronicos y visita previa de un agente destacado para el caso, en esa ciudad.

La difusion de los productos, sera a través de catalogos en los que se daran a
conocer las diferentes referencias a comercializar, especificando aspectos como
procedencia, materias primas utilizadas, variedad de precios y la importancia de la
seriedad en la entrega oportuna de los pedidos. Estos catalogos llegaran a los
clientes-distribuidores, entregados por diversos medios como el correo tradicional
o mediante la creacion de un sitio Web de facil acceso con fines de interactuar en
transacciones de compra — venta y para ello se precisaran: Tipo de ofertas;
Precios para mayoristas y al detal, Forma de pago (Transacciones bancarias);
Garantia de los productos; Formas de envio (A través de un agente de carga),
entre otros.

En el Segundo caso, para las ventas con intermediacién, se estableceran
contactos con distribuidores potenciales en Colombia, que tengan algun tipo de
vinculo en Paris que pueda facilitarla colocacion de las artesanias, como ferias,
universidades, mercados de las pulgas, entre otros.

» Se haradn negociaciones para compras al por mayor, en términos EXW
locales del vendedor, y FOB-Cartagena.
» La comercializacibn de estos productos, precisard de un canal de
distribucion, que para el efecto contempla el siguiente flujograma:
Proveedor en Colombia - Comercializadora Internacional GLOBAL-ARTE -
Comprador-Distribuidor en Paris - Consumidor final.
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Se establece que el envio de los pedidos se hara a través de un Agente de Carga
que actuard como operador logistico, responsable de consolidar la mercancia.

La cadena logistica que se debera implementar es:
Exportador » freight forwarder / broker » transportista »broker » Importador
PRODUCTO

- Se tendr4 en cuenta que los productos artesanales propios del bio-
comercio, tienen unas regulaciones establecidas en la legislacion, concerniente al
contenido de sustancias peligrosas para el ser humano. Por ejemplo, se prohibe el
uso de asbesto en los productos, y cualquier articulo que pueda tener contacto
con la piel debe ser libre de plomo y cadmio, ya que los clientes interesados en la
ecologia tienden a preferir los productos tradicionales de materiales organicos,
que parecen estar cerca a su estado natural.

- Se implementaran estrategias tendientes a disminuir costos, buscando
utilizar lineas de exportacion que manejen preferencias arancelarias bajas o aun
con 0% de impuestos y en este caso se podria acudir a certificar la exportacion
bajo la forma de Origen A-SGP, que esta vigente para Francia. También tratar de
evitar acumular inventarios de productos que signifiguen altos costos de
almacenamiento, procurando que los despachos sean enviados solo cuando se
tenga el pedido solicitado.

PERSONALIZACION (QUINTA P):

La C. | GLOBAL ARTE S.A.S, trabajara fuertemente para enfocar su actividad a la
innovacion y creatividad implementando estas fortalezas como estrategias de
impacto directo al consumidor, con el respaldo de calidad

7.9.5. Aplicacion de Branding e imagen Empresarial:

Estad comprobado que las empresas con fuerte nocién de marca y alto respeto
comercial alcanzan reconocimiento importante en el mercado. Como bien es
sabido en la actualidad existen las empresas que manejan presupuestos para
ofrecer patrocinios, hacer obras benéficas, otorgar estimulos a clientes, mantener
reuniones sociales etc. La C.I pretende buscar diversas opciones apoyandose de
los diferentes medios como son los artesanos, gobierno, y las diversas alternativas
que le ofrezca el mercado para posicionar una buena imagen, ayudar y
beneficiarse indirectamente de la buena publicidad.
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8. ASPECTOS TECNICOS

8.1. Objetivos de produccién

v Definir de una manera clara y concisa la combinacién de los medios de
produccion, que influiran determinantemente en la obtencion final del servicio que
se pretende prestar, en este caso comercializar internacionalmente las artesanias
colombianas en el mercado Parisino.

v Establecer la capacidad de la C.I GLOBAL ARTE S.A., en lo que tiene que
ver en la prestacion del servicio, promesa de cumplimiento, volimenes,
inventarios, personal y demas aspectos que influiran al momento de llevar a cabo
la ejecucion de una orden perfecta, que es finalmente lo que el cliente esta
esperando.

v Ubicar a través del analisis y la investigacion, la localizacién estratégica de
la C.I GLOBAL ARTE S.A.S, con el fin de determinar todos los factores que
influiran en la obtencion de una comercializacion optima y eficaz de las
artesanias.

8.1.1. Descripcion del proceso de produccién del servicio

El desarrollo del proyecto de crear la Comercializadora Internacional de productos
artesanales, exige fundamentalmente que se desarrollen y estandaricen los
siguientes procesos y procedimientos que permitirAn el cumplimiento de los
objetivos de la Comercializadora:

Procesos
A) Realizar una investigacion de mercado en Francia, concretamente en
Paris, para identificar y contactar los posibles distribuidores y establecer

con ellos el listado de productos que demande el consumidor para precisar
un estimativo de los niveles de demanda a comercializar.
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Procedimientos:

v Ubicar un agente comercial en Paris, que realice los contactos pertinentes
con los diferentes distribuidores, a quienes les presentara el portafolio de servicios
productos y precios de venta'y que tengan dentro de sus funciones, comercializar
productos artesanales importados y organizarlos de acuerdo a variables como:
capacidad potencial de compra; tamafio del distribuidor; sucursales en otras
regiones de Francia; flexibilidad de negociacién y disponibilidad de tiempo para
iniciar operaciones.

v Acudir a las agencias del estado colombiano y al consulado francés, para
obtener informacion concerniente a posibles contactos en Francia que puedan
tener algun interés en comprar artesanias colombianas, revisando datos a través
de las Camaras de Comercio Binacional, acudiendo a directorios y bases de datos
con informacion sobre nombres y direcciones de potenciales distribuidores.

B) Seleccionar la lista de los productos que de acuerdo al volumen de
demanda establecido, serian con los que finalmente se iniciaria el
proceso de exportacion.

Procedimientos:

v Elaborar un listado Inicial de productos artesanales que los distribuidores
han identificado de mayor preferencia por los consumidores.

v' Tomar finalmente la decisién de cuales seran los productos con cuales se
comenzara la apertura del mercado. En este caso, se optd por la eleccion
de los siguientes productos.

e JARRONES EN FIBRAS NATURALES
e HAMACAS Y TEJIDOS.
e FIGURAS EN LANA GRUESA.

C) Determinar el grupo de proveedores en Colombia, que tengan capacidad
de suministrar los productos seleccionados de acuerdo con las
caracteristicas y condiciones, que la investigacion de mercado encontré.

Procedimientos:
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Disefiar una tabla de evaluacion de proveedores, para seleccionar aquellos
gue mejor satisfagan las condiciones para ser tenidos en cuenta.

v" Visitar las regiones de: Tolima, Cundinamarca, Bolivar, Antioquia y de la Zona
costera y en particular los municipios donde se encuentran los centros de
produccién de las artesanias, con el fin de verificar sobre el terreno la capacidad
de produccion, los materiales empleados, el respeto a las normas ambientales, la
oportunidad de respuesta a los pedidos y la logistica disponible para atender
compromisos. En sintesis corroborar la calidad del producto.

v Organizar con los proveedores el plan de pedidos, despachos, transporte y
acopio de las artesanias al interior del pais, garantizando que se desarrolle el
proceso de manera oportuna y eficiente.

D) Recepcion de Orden de compra del importador.

Procedimientos:

‘/Procesar la orden de compra recibida para verificar si en inventario hay
existencias disponibles, requieren ser solicitadas a los respectivos
proveedores.

‘/A partir de la recepcidn de“ Purchase Order’ se genera la apertura
documental de todas las actividades que implica el proceso exportador y el
manejo de los tiempos correspondientes para efectuar el despacho
oportuno

E) Disefiar el montaje de la logistica necesaria para hacer la distribucion
internacional de las mercancias de manera oportunay eficiente.

Procedimientos

v" Recibir y organizar los pedidos de acuerdo a volumen, tiempo de requisicién
del despacho y tipo de artesania solicitados por los distribuidores en
Francia.

v' Coordinar con los proveedores el envio de la mercancia desde los sitios de
produccion hasta el puerto, con el fin de que los costos de transporte sean
minimos.
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v~ Resolver de manera diligente todos los tramites aduaneros y de despacho
portuario, para que la mercancia pueda llegar al sitio de destino, dentro de
los limites de tiempo establecido y evitar al maximo sobrecostos por
incumplimiento.

F) Entrega de la mercancia al importador

. Procedimientos

v Determinar el punto de entrega segun el término de negociacién pactado.
v Confirmacién de la recepcion a satisfaccion en destino.

8.1.2. Diagrama de procesos:

GRAFICO 2. Desarrollo Estudio Técnico

SELECCION EVALUACION

DEL :> Y SELECCION :> ENTREGA AL CLIENTE EN
MERCADO DE DESTINO
OBJETIVO PROVEEDORE (PROCESO QUE SE

DESARROLLARA ASI:)

Llega pedido a la
gap Entrega de los

comercializadora,
se solicitaa los productos a la :;;Z?SO Solicitud
artesanos comercializadora por al cliente siguiente
parte de artesanos pedido
Control de Transporte
calidad
| Produccién del articulo A N
A
f’J \ 2 Dias 18 Dias
DIA1 DIA 15 DIA 36 DIA 40
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8.2. LOCACIONES

Para las Instalaciones de la C.I| GLOBAL-ARTE, se considera necesario para el
manejo de inventarios y almacenamiento de las artesanias, contar con una
bodega con el fin de llevar a cabo la recepcion de los productos y posteriormente
realizar el control de calidad. La bodega al igual que la comercializadora, estaran
ubicadas en la calle 44 sur # 39 a 37 Envigado Antioquia en una zona de facil
acceso para los transportadores y proveedores. La bodega de la comercializadora
contara con un area de 140 metros cuadrados, con la cual se pretende manejar un
stock bajo de inventarios, pero con el espacio suficiente para realizar todas las
actividades de empaque, embalaje y almacenamiento.

La decision final de esta ubicacion, fue el resultado de evaluar diferentes criterios
gue se presentan en la siguiente tabla:

TABLA 10. Criterios de Evaluacioén

CRITERIOS DE EVALUACION v /X

Punto estratégico

Facil acceso

Servicios eléctricos

Cocineta y servicio sanitarios

Parqueadero

Acceso a redes de telecomunicacion

Ubicacién en espacios vigilado y seguro

NEVYERYRYAVAVRYAY

Cercania a centros de distribucion.

57



8.2.1.Requerimientos de maquinaria, equipos, muebles y enseres.

TABLA 11. Presupuesto de Bienes

BIENES CANTIDAD PRECIO
PC Escritorio 4 $ 1.425.000,00
Lap Top 2 $ 1.350.000,00
Impresoras Multifuncionales 3 $ 3.500.000,00
Software 1 $ 2.000.000,00
Teléfonos Fijos 4 $ 175.000,00
Telefonia Movil ( De alta tecnologia) 2 $ 600.000,00
Telefonia Movil 2 $ 800.000,00
Cubiculos de oficina/ Separador Oficina 3 $ 720.000,00
Escritorios 5 $ 250.000,00
Sillas 10 $ 68.000,00
Mesa Junta + Silleteria 1 $ 540.000,00
Archivadores de oficina 6 $ 120.000,00
Articulos de papeleria Varios $ 200.000,00
Sofa y Mesa de centro 1 $ 850.000,00
Nevera 1 $ 750.000,00
Microondas 1 $ 75.000,00
Cafetera 1 $ 80.000,00
Utensilios de cocina Varios $ 180.000,00
Estanteria en Madera 8 $ 80.000,00
Mesas para actividades de empaque 2 $ 75.000,00
Escalera en tijera 1 $ 100.000,00
Balanza electronica de precision 1 $ 450.000,00
Accesorios para empaque y embalaje Varios $ 170.000,00

TOTAL

$

21.515.000,00
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8.2.3. Requerimientos de Servicios

TABLA 12. Presupuesto de servicios

PRESUPUESTO PARA LA COMERCIALIZACION

CANON ARRENDAMIENTO |MENSUAL $3.000.000,00
SEVICIOS PUBLICOS MENSUAL $ 2.589.000,00
VUGILANCIA Y SEGURIDAD |MENSUAL $ 2.000.000,00
PRIVADA
TOTAL PRESUPUESTO LOCAL $ 7.589.000,00

8.3. REQUERIMIENTOS DE PERSONAL

8.3.1. Definicién de personal con competencias y perfiles.

La idea es concebir LA C.I. GLOBAL- ARTE como una organizacion en la cual
sus integrantes tengan como uno de sus motivos mas importantes, crear un
ambiente organizacional siempre abierto al cambio, a nuevas ideas y conceptos
que la lleven y la mantengan con éxito y en el cual se trabaje con la tranquilidad de
la honestidad.

Las necesidades de personal de la Comercializadora, al comienzo de sus
operaciones, serén de 5 personas, las cuales seran suficientes para garantizar el
buen funcionamiento de las actividades, asi como el cumplimiento de los objetivos
previstos. Este personal se discrimina asi:

. Gerente

o Director de comercio exterior y de mercadeo
o Coordinador de logistica

o Auxiliar de comercio exterior

o Empleado de oficios varios
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La descripcion de los perfiles y competencias de estos cargos se describen a
continuacion:

8.3.2. Gerente (Representante legal C.I GLOBAL ARTE)

PERFIL: Profesional o Tecndlogo en las areas de Administracion, Comercio
Internacional o Mercadeo, que demuestre capacidad de liderazgo y gran sentido
de compromiso y trabajo en equipo, con gran iniciativa para alcanzar los objetivos
de la empresa.

FUNCIONES:

o Dirigir la planeacioén y el manejo de presupuestos.

o Crear estrategias y objetivos empresariales para alcanzar el éxito de la
compaiiia.

o Disefar alternativas tendientes a lograr el crecimiento de la empresa a

través de la obtencidén de nuevos contactos de distribucion.
Conocimientos avanzados en contabilidad y finanzas.
o Capacidad de contactar y manejar personal bajo el concepto de servicio
outsourcing para la ejecucién de ciertas tareas, apoyo de actividades del
area financiera, contable, legal, de sistemas, facturacién, asesorias y
capacitacion, entre otras.

8.3.3. Director de Comercio Exterior y mercadeo

PERFIL: Profesional o Tecndlogo en Comercio Exterior con estudios o
conocimientos en Mercadeo con gran capacidad para liderar procesos para
mantener y expandir el mercado artesanal de la comercializadora, asi como alto
nivel de responsabilidad y compromiso, abierto al cambio.

FUNCIONES

o Capacidad de desarrollar estudio y apertura de mercados a nivel
Internacional.

o Contacto y negociacion con proveedores

o Cotizacién de tarifas y andlisis de itinerarios, con agentes de carga, agentes
aduaneros, lineas navieras, lineas aéreas, operadores y agentes logisticos.

o Dominio de inglés avanzado hablado y escrito.

o Asesorar al nivel gerencial sobre el manejo operativo, logistico y aduanero

del comercio exterior para la correcta toma de decisiones.
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o Elaborar, dirigir y poner en marcha planes estratégicos de exportacion.

o Establecer alianzas con las organizaciones estatales que rigen el comercio
internacional en nuestro pais.

o Usar su capacidad de respuesta en situaciones que lo ameriten.

o Satisfacer las necesidades del cliente a través del conocimiento del

Producto, Precio, publicidad, promocion, el Marketing directo y la venta
directa, los canales de distribucion.

o Buscar las mejores y mas efectivas estrategias para el disefio y asignacion
de precios.

o Diferenciar las mejores estrategias comerciales para buscar una Optima
mezcla de mercadeo ya sea de productos y/o servicios.

o Diligenciar toda la documentacion requerida para la exportacion

8.3.4. Coordinador de Logistica.

Estudiante Universitario o de Tecnologia, que tenga aptitudes para relacionarse
con los demés, espiritu abierto para tomar decisiones y empefio para realizar
tareas asignadas.

FUNCIONES:

o Recepcién de mercancias que envien los proveedores desde diferentes
partes del pais.

o Controlar el empaque y el etiquetado, para verificar que el producto si
cumpla con todas las normas que le exija el mercado destino.

o Gestidon y contacto del transporte, facturacién y despacho de aduanas.

o Diligenciar toda la documentacién requerida para el transporte interno.

8.3.5. Auxiliar de Comercio Exterior:

PERFIL: Estudiante en practica universitaria de  Comercio exterior, con
conocimientos en el area y habilidades para el manejo de sistemas, habilidades de
comunicacién, persona dinamica y creativa para la solucion de situaciones, que
demuestre interés por afianzar sus conocimientos y aprendizaje.
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FUNCIONES:
o Apoyar al area de Comercio Exterior y mercadeo en cada uno de los
procesos que esta gestiona.

8.3.6. Persona de Oficios Varios.
PERFIL: bachiller, con gran sentido de responsabilidad y excelentes relaciones

humanas asi como buena disposicidbn para realizar las tareas que se le
encomienden de acuerdo a sus capacidades.

FUNCIONES.

o Mantener organizadas las diferentes areas de oficinas, bodegas y zonas de
acceso de la empresa.

o Apoyar tareas de atencion al personal de la empresa y los clientes.

o Colaborar en actividades de mensajeria requeridas por la empresa.

En vista de que la vision de la C.I| GLOBAL-ARTE S.A.S es expandir sus servicios
y alcanzar un alto reconocimiento del mercado, pretende que en la medida que
sus operaciones aumenten, comience la creacién de departamentos y la
vinculacion de otro personal debidamente entrenado y capacitado, para el
cumplimiento de los objetivos de la empresa
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8.3.7. Presupuesto necesario Recurso Humano

TABLA 13. Presupuesto Recurso Humano

Basico $ 1.400.000,00
Ley 100: (20.5%) $ 287.000,00
Parafiscales: ( 9.0%) $ 126.000,00
Prest. Sociales: (21.83%) $ 305.620,00
TOTAL $ 2.118.620,00
Director de Comercio Exterior y Mercadeo

Basico $ 1.200.000,00
Ley 100: (20.5%) $ 246.000,00
Parafiscales: ( 9.0%) $ 108.000,00
Prest. Sociales: (21.83%) $ 261.960,00
TOTAL $ 1.815.960,00
Coordinador de Logistica

Basico $ 850.000,00
Ley 100: (20.5%) $ 174.250,00
Parafiscales: ( 9.0%) $ 76.500,00
Prest. Sociales: (21.83%) $ 185.555,00
TOTAL $ 1.286.305,00
Auxiliar de Comercio Exterior (Estudiante en préctica)
Basico $ 531.000,00
Salud (12%) $ 63.720,00
TOTAL $ 594.720,00
Empleado de Oficios Varios

Basico $ 531.000,00
Ley 100: (20.5%) $ 108.855,00
Parafiscales: ( 9.0%) $ 47.790,00
Prest. Sociales: (21.83%) $ 115.917,00
TOTAL $ 803.562,00
TOTAL NOMINA $ 6.619.167,00




9.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEL NEGOCIO

9. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

GRAFICO 3. Organigrama

Gerencia C.1 GLOBAL ARTE

Direccion de
comercio Exterior y
Mercadeo

Auxiliar Comercio
Exterior
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10. ASPECTOS LEGALES
10.1. TIPO DE ORGANIZACION EMPRESARIAL

Por tratarse de persona Juridica y de la estructura que tendra la C.I, puede
afirmarse que se trata de: Sociedad por acciones simplificada.

Para llevar a cabo la constitucion de una empresa mediante dicha modalidad se
diligencia un documento privado ante Camara de Comercio o Escritura Publica
ante Notario con uno o0 mas accionistas quienes responden hasta por el monto del
capital que han suministrado a la sociedad.

Se debe definir en el documento privado de constitucién el nombre, documento de
identidad y domicilio de los accionistas; el domicilio principal de la sociedad y el de
las distintas sucursales que se establezcan, asi como el capital autorizado,
suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de las acciones
representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan pagarse. La
estructura orgénica de la sociedad, su administraciéon y el funcionamiento de
sus 6rganos pueden ser determinados libremente por los accionistas, quienes
solamente se encuentran obligados a designar un representante legal de la
compafiia. Su razon social sera la denominacién que definan sus accionistas pero
seguido de las siglas "sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.®

®Portal Camara de Comercio: Organizacion privada, gremial con ordenamiento legal dedicada a la prestacion
de servicios que requieren los empresarios
www.camaramed.com.co
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10.2. CERTIFICADOS Y GESTIONES ANTE ENTIDADESPUBLICAS

TABLA14. Gastos de Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION

Certificado de Homonimia Sin Costo

Registro Unico Tributario / Asignacién del | Sin costo

NIT

Impuesto de industria y comercio N/A

Registro Mercantil 281.000
Escritura publica $ 2,000 por hoja

Formularios Camara de Comercio- Registro | $ 3,600 cada uno
mercantil

Certificado de matricula de existencia y/o | $ 3,600
representacion legal.

Sayco y Acinpro 83, 500

Licencias : Sanitaria - Bomberos - [ Sin costo
Ambiental

Registro de Marca 706.000

Registro de Libros de Comercio $9, 000 cada uno
Registro INVIMA N/A

Registro Proponentes N/A

Total Estimado $1.128.300

NOTA: La informacion anterior esta soportada bajo todos los requisitos y
normatividad sustentada a continuacion.
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10.3. PASOS PARA CONSTITUCION DE EMPRESA

v Verificacion del nombre de la empresa.

Al ingresar al portal www.camaramed.com.co, se verificO la no existencia del
nombre Cl. GLOBAL ARTE S.A.S, tal como se puede observar en el siguiente
anexo, por lo tanto este se encuentra disponible, para ser el nombre que llevara
la comercializadora en el momento de comenzar sus operaciones.

GRAFICO 4. Consulta de Homonimia

: % . = :
ur:tturn bt o w e af al

e Be U e §

egistro de Proponentes

(Ocuftar Detall

A Ze deben realizar las consultas del nombre de diferentes formss, ya que pueden existiv nombres gue forticamente suensn iguales, pero se escriben en forms diferente, e
Soni, sony, foni; casa, Hasa

A Consulte los nombres compuestos, por &) casaestrells v casa estrella, para asegurarse de gue No exista una empresa con un nombre muy similar a otra.

1 Digte laz palabras que el nombre va & cortener, tener en cuerta gue ertre més cartidad de palsbras escriba, més répida serd la hizqueda. Por &) si desea consuttar el
notmkre "Granero Central®, puede obtener la blisqueda digitando solamente |a palakbra granero; pero para hacetla mas breve pusde wtiizar la otra palabra gue existe dertro
del nombre, ast "Granero Cerral”

L Ejecute la buzgueds del nombre tanto en plural como en singular, por & horizontes v horizonte. Con tilde v sin tilde, por ejemplo; tecnologico y tecnaldgica

13 En los resultados de la blsgueda, los registros que aparecen en colar rajo corresponden & matriculas mercartiles o proponentes cancelados o inactivos, por favar werificar
en el detalle de ks informacidn v si existen inguistudes comunicarse con la Cémara de Comercio respectiva.

Consulta por nambre @ GLOBAL ARTE Consultar
Consulta por palabra clave @) [GLoBAL ARTE Consultar

Tipo de Ho.
identificacion Identificacion

BOGOTA 1030132 ARTE GLOBAL CONTEMPCORAMED SIM IDEMTIFICACION

Camara de Comercio Matricula Razdn Social Sigla Organizacion Juridica

ESTABLECIMIEMTOS DE COMERCIO SUCURSAL &
AGENCIA
BOGOTA 1267122 ARTE GLOBAL LTDA MNIT SOCIEDAD LIMITADA

MEDELLIM PARA ESTABLECIMIEMTOS DE COMERCIO SUCURSAL O
ANTIOOUTA 48502602 COLORES DEL ARTE GLOBAL SIN IDEMTIFICACION EGENCLA
GLOBAL ARTE LTDA ER

LIQUIDACION

BOGOTA 552525 MIT 800199095 SOCIEDAD LIMITADA,

v Clasificacion de la actividad econémica ClIU?

Codigo CIIU: 741403: Servicios de asesoramiento orientacién y asistencia
comercial nacional e internacional.

v Verificacion uso del suelo.

’Portal Camara de Comercio: Organizacion privada, gremial con ordenamiento legal dedicada a la prestacion
de servicios que requieren los empresarios
www.camaramed.com.co
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Se realizara estudio para conocer la factibilidad de ubicar la C.I1 en la Calle 44 Sur
# 39 A 37 Envigado- Antioquia. Para ello se solicitara en la oficina de planeacion
municipal la certificacién correspondiente a los usos del suelo de esta zona, que
de acuerdo al POT, se tiene destinada como una zona de desarrollo Agro-
Industrial y en donde en estos momentos, ya se estan estableciendo industrias de
comercio, floricultura, produccion de muebles, entre otras. De acuerdo a lo
anterior, la comercializadora estard ubicada en una zona donde el uso del suelo
permitird su operacion.

v Tramite ante la DIAN

Para este se diligenciara el formulario previo del RUT en la pagina Web o en
cualquier oficina de la cAmara de comercio o DIAN.

v Formulario de Matricula Mercantil

Se diligenciaran los formularios de matricula de persona natural o juridica, para
ser enviados.

v Presentar los anteriores documentos

En cualquier sede de la Camara y realizar el pago de los derechos de inscripcion
que son liquidados por la misma persona que recibe la documentacion.

v Iniciar los tramites de funcionamiento:

Cumplidos los requisitos anteriores la C.I GLOBAL ARTE S.A.S continuara su
proceso de constitucion mediante la ejecucion de los siguientes requisitos.

a) Registrar los libros de Comercio: Medida que brinda proteccion a la
integridad material de los libros y seguridad y certeza sobre el propietario y el
destino de los mismos, para suministrar un fundamento razonable a la fidelidad de
los asientos o del contenido de los libros. Son libros que se registran en blanco y
cuyo contenido estd amparado por la reserva garantizada en la Constituciéon
Politica, para los libros y papeles privados de toda persona.

Se registraran: Relacion de facturas de exportacion, Libro mayor de cuentas,
Asientos de transacciones diarias
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b) Tramites de Seguridad laboral: Se realizara la Inscripcion ante la
Administracion de Riesgos Profesional (Privada o ISS). Asi mismo se inscribiran
los empleados en una Compensacioén Familiar pagando el (4%) de la ndmina; se
pagara ICBF (3% del valor de la Nomina), SENA (2%), fundamentados en la ley
590 articulo 43.2

v Se Afiliaran a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de
Pensiones ante las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de
Pensiones.

v Se ingresaran a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

v Se Inscribiran a un programa de seguridad industrial.

c) Solicitud de autorizacién para numeraciéon: Se solicitara autorizacion
para la numeracién de las facturas que deben imprimirse.

d) Registro Nacional Exportador: Se hara el tramite del Registro Nacional de
Exportador en la oficina Aburra Sur a la cual corresponde la ubicacién de la
comercializadora.

e) Registro sanitario: Por el caracter de los servicios que prestara la
empresa, y dado que sus actividades no generaran desechos que afecten el
medio ambiente, no se requerira solicitar registro sanitario.

f) Solicitud Registro nacional de vendedores.

AL CONCLUIR CADA UNO DE LOS ANTERIORES PASOS La C.I GLOBAL
ARTE OBTENDRA LA SIGUIENTE DOCUMENTACION

Inscripcion en el Registro Mercantil.

Asignacion del NIT.

Matricula de Industria y comercio.

Pago del impuesto de Rentas departamentales de Antioquia para el caso de
sociedades (matricula de persona natural no requiere el pago de este impuesto).

v Certificado del RUT por primera vez sin necesidad de desplazarse a la
DIAN.

ANER NI NI

8Portal Camara de Comercio: Organizacion privada, gremial con ordenamiento legal dedicada a la prestacion
de servicios que requieren los empresarios
www.Camaramed.com.co
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v Notificacion de la apertura del establecimiento a Planeacion Municipal, con
lo cual se informa a Bomberos, y Secretaria de Salud.
v Certificado de matricula de existencia y/o representacion legal. °

10.4. ASPECTOS NORMATIVOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA C.I EN
COLOMBIA.

Sociedades de Comercializacion Internacional (C.1.)

La empresa tiene como actividad principal, la comercializacion internacional de
artesanias (Exportar), dicha actividad se encuentra bajo el Régimen de
promocion a las exportaciones. “Este régimen especial, creado mediante la Ley
67 del 28 de diciembre de 1979, conocido como un instrumento de apoyo a las
exportaciones, es un beneficio tributario otorgado por el Gobierno Nacional a
través de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN

Una comercializadora internacional (C.l.) es una persona juridica cuyo principal
objetivo es la comercializacion y venta de productos colombianos en el mercado
exterior, adquiridos nacionalmente o fabricados por productores socios de la
misma.

Beneficios de constituirse como C.I

o Tanto la C.I como sus proveedores nacionales podran efectuar compra y
venta de insumos, bienes intermedios o productos terminados libres del Impuesto
al Valor Agregado (IVA) y/o de la Retencién en la Fuente, esto con la Unica
condicion de que los productos deberan ser exportados dentro del plazo
establecido por la DIAN. En el caso de los insumos y bienes intermedios, deberan
hacer parte de un producto terminado que finalmente vaya a ser vendido al
exterior.

“‘Este beneficio tributario se gestiona ante el Grupo de Zonas Francas y
Comercializadoras Internacionales, que es una dependencia de la Subdireccion de
Comercio Exterior de la DIAN”.

Portal Camara de Comercio: Organizacion privada, gremial con ordenamiento legal dedicada a la prestacion
de servicios que requieren los empresarios
www.camaramed.com.co
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El plazo para la exportacion es de seis meses a partir de la expedicion del
Certificado al Proveedor (CP). 1°

. Acceso a otros programas especiales de comercio exterior como ser
usuarios del Certificado de Reembolso Tributario (CERT) vy de los Sistemas
Especiales de Importacion — Exportacion (Plan Vallejo).

. Obtencion de beneficios de origen otorgados por los diferentes convenios y
acuerdos comerciales suscritos por Colombia con otros paises o blogques
econoémicos.

10.5 TRAMITES JURIDICOS, REQUISITOS Y DOCUMENTOS PARA EL
TRAMITE COMO C.I

Para la constitucién de una C.I, inicialmente se debe presentar:

o Una solicitud hecha por el representante legal ante la Subdireccién de
Comercio Exterior Divisién de Registro y Control de la DIAN, que acredite el
cumplimiento de los requisitos establecidos en el articulo 1° del Decreto 093
del 2003 y radicar el formulario diligenciado "Solicitud de Inscripcién para
una Empresa”.

o Estar domiciliados o representados legalmente en el pais.

o No tener deudas exigibles con la DIAN, salvo aquellas sobre las cuales
existan acuerdos de pagos vigentes.

o Que se trate de una persona juridica que tenga el caracter de sociedad
nacional o mixta.

o Que su objeto principal sea la comercializacion y venta de productos

colombianos en el exterior, adquiridos en el mercado interno o fabricados
por productores socios de las mismas.

o La sociedad debe utilizar en su razén social la expresidon “Sociedad de
Comercializacién Internacional” o la sigla “C.1.”
o Original del formulario de solicitud de inscripcion debidamente diligenciado y

firmado por el representante legal de la compafiia.

Oportal Legiscomex:
Portal especializado en soluciones para el Comercio Internacional con informacidn de distintos paises
http://www.legiscomex.com/Col_Intemercados.asp?menu=Col-3
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Original del certificado de existencia y representacion legal de la respectiva
persona juridica, que haya sido expedido con una antelacibn no mayor a
tres meses, ante la camara de comercio de la ciudad donde se encuentre
domiciliada la compaiiia.

Copia del Registro Unico Empresarial (RUE) de la camara de comercio.

Original del estudio de mercado, que cumpla los requisitos establecidos por
la DIAN.

Carta del representante legal de la empresa certificando que: ni él (ella), ni
sus socios han sido sancionados por infracciones tributarias, aduaneras,
cambiarias o0 de comercio exterior, durante cinco afios anteriores a la
presentacion de la solicitud.

10.6. OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES DE UNA C.I11!

Cuando una empresa obtiene su reconocimiento por parte de la DIAN como C.I,
adquiere beneficios que a su vez conllevan responsabilidades y compromisos

como:

o

Expedir el Certificado al Proveedor (CP) en la forma establecida por la
DIAN.

“Se denomina CP, al documento mediante el cual las Sociedades de
Comercializacion Internacional (C.1.) reciben de sus proveedores productos
colombianos adquiridos a cualquier titulo en el mercado interno o fabricados
por productores socios de la misma, y se obligan a exportarlos en su mismo
estado o una vez transformados dentro de los seis meses siguientes a la
compra.”

Exportar dentro del término legal establecido (seis meses), las mercancias
sobre las cuales se expidan CP.

Desarrollar durante dos afios consecutivos el objeto social principal de la
sociedad.

Presentar los informes de compras y exportaciones dentro del término
(primeros tres meses de cada afo) y en la forma que establezca la DIAN.

1portal Legiscomex:
Portal especializado en soluciones para el Comercio Internacional con informacidn de distintos paises
http://www.legiscomex.com/Col_Intemercados.asp?menu=Col-3
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Presentar a la DIAN la relacién de los certificados al proveedor dentro del
término y la forma que establezca dicha entidad.

Responder por la veracidad y exactitud de los datos consignados en los CP.

Utilizar el cddigo de registro asignado a la sociedad para adelantar los
tramites y refrendar documentos ante la DIAN.

Asistir a la practica de las diligencias previamente ordenadas Yy
comunicadas por la DIAN.

Permitir, facilitar y colaborar con la practica de dichas diligencias.

Contar con los equipos de computo y de comunicaciones que le permitan su
conexion con el sistema informatico aduanero.

Facilitar la instalacion o disposicion de los equipos que requiera la DIAN.

10.7. SANCIONES POR EL INCUMPLIMIENTO DE RESPONSABILIDADES.*?

“El incumplimiento de las obligaciones y deberes por los que deben responder las
C.1., conlleva una serie de sanciones aplicadas por la DIAN”.

La principal sancién que aplica la DIAN por no cumplir con las obligaciones es la
aplicacién de una sancion administrativa que consiste en la cancelacion de la
inscripcion en el registro de C.I., por las siguientes causas:

a.

Existencia de acto administrativo o providencia ejecutoriada, que imponga a
la sociedad o a su representante legal, sancion por infracciones tributarias,
aduaneras, cambiarias o de comercio exterior, durante los ultimos 5 afios.
Incumplimiento de las obligaciones de exportacion.

Inexactitud o inconsistencias en la informacion suministrada para obtener el
registro como C.I.

Inexactitud o inconsistencias entre las operaciones realizadas y los
Certificados al Proveedor que las soporten.

12portal Legiscomex:
Portal especializado en soluciones para el Comercio Internacional con informacidn de distintos paises
http://www.legiscomex.com/Col_Intemercados.asp?menu=Col-3
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e. No desarrollar, durante 2 aflos consecutivos, el objeto social principal de la
C.L

f. No presentar a la DIAN, durante 2 afios consecutivos, dentro de los
primeros 3 meses del afio y en la forma en que dicha entidad lo establezca,
el informe anual de compras y exportaciones de la sociedad.

g. No expedir el Certificado al Proveedor en las operaciones de compra que
requieran dicho documento.

10.8. ASPECTOS NORMATIVOS DE LA UNION EUROPEA PARA LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ARTESANALES!3

Para comercializar artesanias a Francia es necesario cumplir con la legislacion
que propone la unién europea como normatividad en materia de seguridad,
empaques, medio ambiente, calidad, servicio, y etiquetas.

Se ha visto que para los paises en desarrollo y en transicion se hace mas dificil la
venta de productos a paises como Francia, esto por la nueva reglamentacién que
hay que cumplir para certificar que el producto es apto para la distribucion y lograr
gue este sea competitivo en el mercado. Algunas normas exigidas son:

La Marca de la CE (Conformidad Europea).
La Responsabilidad del producto.

ISO 9001.

Reglamentacion relativa al Medio Ambiente.
Etiquetado de Comercio Justo.

0O O O O O

La meta del mercado Europeo siempre ha sido lograr el bienestar del consumidor
asi que si los productos cumplen con los requisitos minimos de calidad, podran
tener libertad de movimiento dentro de los paises de la Union Europea, y a su vez
tendran preferencia por parte de los consumidores.

Los requisitos anteriormente mencionados se encuentran contemplados en su
mayoria en la norma ISO 9000 (aplicable al establecimiento y control de un
sistema de calidad) o la ISO 14000 (aplicable al cuidado del medio ambiente). Es

13portal PROEXPORT: Portal dedicado a la promocion del turismo internacional, inversion extranjera y las
exportaciones no tradicionales en Colombia ,www.proexport.com.co( Guia para exportar a Francia)
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por esto que las empresas francesas al cumplir con todas estas especificaciones,
exigen que sus proveedores posean también estas certificaciones.

Por lo tanto la CI GLOBAL-ARTE deber4 plantear un sistema de gestién de
calidad que cubra las areas de compra, planeacién, tiempo de entrega, empaque,
garantia, presentacion, mercadeo, servicio posventa, etc.

10.9. NORMAS DE ETIQUETADO

El etiquetado en Francia cumple el rol de brindar informacion adicional e inclusive
se le otorga un caracter promocional. El etiguetado es muchas veces llamado
como el “agente de ventas silencioso”, debido al reciente crecimiento de las
tiendas detallistas ofreciendo asistencia de venta.

En general, las regulaciones referentes al etiquetado en Francia son las

siguientes:

o Origen: Citar el pais de origen

o Idioma: El etiquetado debe estar escrito en francés. Las autoridades
francesas deben autorizar el uso de cualquier palabra extranjera o
abreviacion.

o Designacion: Se debe especificar qué es el producto. Por ejemplo “aceite
de oliva”.

o Nombre de la marca: Cualquier nombre o simbolo y marca relacionada al
producto debe ser encontrada en el exterior del empaque o en la etiqueta
del producto. El productor solo puede usar nombres y marcas registradas.

o Composicién: Todos los ingredientes o materiales del producto deben ser
listados.

o Instrucciones de Uso: Explicacién de cémo el producto debe ser usado

o Fechas: Debe incluir cuando el producto fue producido, la fecha de
vencimiento

o Nombre/direccién del productor o especificaciones del vendedor: las

etiquetas deben informar al consumidor de cualquier limitacién del producto

0 condiciones de venta.
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o Precio: El precio (incluyendo todos los impuestos) debe ser marcado en el
paquete de la mercaderia.

o Codigo de Barras: Las tiendas han incrementado el uso de este sistema
para incrementar la velocidad del registro de los productos en las cajas. La
Asociacion de Estudios de Normalizacion y Codificacion (Groupement d'
Etudes de Normalisation et de Codification — GENCOD) es el sistema de
etiquetado de codigos de barra de Francia y es generalmente usado para
productos con un bajo valor por unidad y rapida venta. Ademas se utiliza
para productos alimenticios o de otra naturaleza que requieran del marcado
del precio individual debido a su valor, naturaleza o presentacion.

o Etiqueta ecoldgica

Para un comprador francés es muy importante que al adquirir un producto, este le
garantice que su elaboracion y empaque haya sido realizado con materiales que
no deterioren el entorno; como constancia de esto, se han elaborado planes de
etiquetas ecoldgicas, que consiste en el estudio de las repercusiones de un
producto en el medio ambiente desde su elaboracion hasta su consumo, por parte
de sus fabricantes, a lo que se le denomina ECV (Evaluacién del Ciclo de Vida), y
gue sera la técnica para determinar si un producto es seguro con relacion al medio
ambiente. En Francia esta etiqueta es conocida como "Blaue Angel”

GRAFICO 5. Etiqueta Ecolégica
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o Etiqueta del comercio Justo

Para la comercializacion de artesanias en Francia se debe contar con la etiqueta
de comercio justo, ya que esta certifica las buenas relaciones comerciales dentro
de un sector o de una regién, en la cual los productores se interesan por el
desarrollo social, la participacibn de mujeres en las empresas, las estructuras
politicas libres y democraticas y regeneracion de la cultura y del ecosistema.

El tener esta etiqueta en cada artesania a comercializar, demuestra que se cumple
con estandares minimos de condiciones de trabajo y remuneracion. Esta etiqueta
es conocida por los consumidores como "Fairtrade™**

GRAFICO 6. Comercio Justo

FAIRTRADE

10.10. NORMAS DE EMPAQUE

La norma EU Directiva 94/62/EC es la que establece los requisitos que se deben
cumplir en el empaque de los diferentes productos, para el caso de Francia esta
norma esta basada en “France PackagingAct”, cuyo proposito es lograr reducir el
impacto de los empaques al medio ambiente, adicionalmente regula el empaque
para el transporte, el empaque secundario y el empaque para ventas.

14portal PROEXPORT: Portal dedicado a la promocion del turismo internacional, inversion extranjera y las
exportaciones no tradicionales en Colombia ,www.proexport.com.co( Guia para exportar a Francia)
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11.ASPECTOS FINANCIEROS

11.1. RECURSOS PROPIOS

La C.I GLOBAL ARTE S.A.S, cuenta con dos socios potenciales, quienes haran
de un aporte total de $32, 411. 700, contribuyendo cada uno en un 50% del monto
total de recursos propios, este aporte se realizara al momento de comenzar las
operaciones del negocio.

TABLA 15. RECUSROS PROPIOS

RECURSOS PROPIOS

SOCIOS C.I GLOBAL ARTE S.A.S APORTE %
Eliana Candamil Villa $16,205,850 50
Luisa Fernanda Hernandez $16, 205,850 50

TOTAL RECURSOS PROPIOS $32,411,700 Koo

11.2. ESTRUCTURA FINANCIERA DEL PROYECTO

ESTRUCTURA
FINANCIERA PROYEC

11.3. CREDITOS Y PRESTAMOS BANCARIOS

Eﬂ

PRESTAMOS.xls
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11.4. VENTAS TOTALES POR PRODUCTO

VENTAS.xls

11.5. INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

INVERSION CAPITAL
DE TRABAJO.xls

11.6. ESTRUCTURA DE COSTOS

ESTRUCTURA DE
COSTOS.xls

11.7. FLUJO DE CAJA — TASA INTERNA DE RETORNO

FLUJO DE CAJA.xls

11.8. ESTADO DE RESULTADOS

ESTADO DE
RESULTADOS.xls

11.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE
EQUILIBRIO. xIs
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12. CONSIDERACIONES FINALES

Gracias a la oportunidad que la Institucion Universitaria ESUMER ofrece para la
formacion de tecndlogos integros con conocimientos suficientes y la capacidad
Optima para visualizar y plantear la creacion de empresa, puede afirmarse, luego
del intenso pero valioso trabajo de investigacion, que se cuenta con las
suficientes herramientas para lograr estructurar y concluir que es viable desde el
punto de vista técnico, legal, organizacional y financiero, llevar a la realidad este
planteamiento de negocio, teniendo en cuenta todos los factores que se tienen a
nivel interno y externo y a la vez que se evallan los posibles riesgos y
oportunidades que puedan presentarse en el camino.

Se puede afirmar sin temor a equivocos, que el objetivo general planteado al
comienzo del trabajo, que afirma: lograr estructurar una empresa capaz debrindar
el servicio de comercializaciébn y exportacion de artesanias colombianas al
mercado Europeo, se alcanza a lo largo del presente trabajo, pues en este
resultado quedo configurado la forma como se aplican las diversas estrategias
para la seleccion del mercado objetivo, que para el caso de la C.I GLOBAL ARTE
S.A.S, fue fundamental definir el potencial del mercado francés, sus
caracteristicas, formas de compra, niveles de consumo, ademas de sus
preferencias y de tener en cuenta todas las actividades de logistica y distribucion,
incluyendo los canales distribucion de las artesanias, las formas de entrega, las
alianzas comerciales de venta y todas las actividades relacionadas con el manejo
del producto, su cuidado y su llegada al consumidor francés, sin olvidar la
implementacion del analisis de las 4 P’s estructuracion de fuerza de ventas,
politicas de pago y crédito, rangos de ventas y capacidad de la empresa,
determinacién de precios tomando como base los costos y la utilidad que se
estimara finalmente obtener.

La determinacion del precio dependié de la segmentacion que se le dio al
mercado, ademas de la contemplacion deestrategias como las de establecer lazos
de comunicacion y calidad de prestacion de servicio al cliente, pues estas
permiten generar una gran valoracion de marca. La asistencia técnica es otra
forma importante de interaccion con el usuario y sera lo que determinara
preferencia o abandono de la marca.
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Es importante para consolidar esta idea de negocio, contar con un equipo de
trabajo idoneo, que serd quien determinard en buena medida la eficiencia y
eficacia de la implementacion de las politicas internas de produccion que
constituiran el buen funcionamiento de la C.I GLOBAL ARTE S.A.S como
empresa.

También, es necesario aclarar, que en la planeacién de la creacién del nuevo
negocio es estrictamente indispensable, contemplar minuciosamente los requisitos
legales y organizacionales que esta requiere, ademas de la adecuada planeacion
y estudio de mercado con el que se debe contar.

Como forjadoras de la nueva empresa, es posible afirmar que la C.I GLOBAL
ARTE S.AS da la perspectiva del inicio de un suefio que puede llevarse a la
realidad y que su estructura da la posibilidad de constituir la empresa como una
fuente de empleo dentro del sector artesanal con posibilidad de crecer cada dia y
contribuir al crecimiento, desarrollo y promocion de la cultura del pais, mediante la
exportacion del talento nacional.
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ANEXOS

Anexo A. Principales mercados de artesanias en el mundo

(80% del mercado total)

Asia continental
America del Europa v sudeste Medio Oriente Oceania
Morte asiatico
1.U5A 1. Alemania 1.Japon 1.Arahia 1.Australia
2.Canada 2. Francia Z2.Hong Kong Saudiia
3_México 3. Reino Unido 3.Taiwan 2.Emiratos
4. Malia 4_Corea del Arabes
5. Belgica Sur Unidos
6. Paises Bajos A _Singapur 3 lsrael
7. Polonia 6.Malasia 4 Kuwait
8. Espafa 7.Tailandia
9. Suizavy 8 Filipinas
10_Portugal 9 _China
11_Dinamarca
12_Ausina
13.Federacion Rusa
14 . Turquia
15.5uecia
16.Noruega
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AnexoB.Fortalezas y debilidades del sector artesanal

DOFA SECTOR ARTESANAL COLOMBIANO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

* Preservacion de costumbres y
tradiciones ancestrales

* Prestigio artesanal reconocido a
nivel internacional

* Elevada creatividad y habilidad
manual

* Materia prima disponible
localmente

* Ventajas de diversidad de lineas
productivas

* Bajos costos de mano de obra

*Atomizacion de la oferta

* Bajo nivel organizativo y asociativo
* Escasa integracion vertical

* Bajo nivel tecnoldgico

* Alta dependencia externa en disefios
* Concentracion en pocos canales de
comercializacidn

* Elevada informalidad

* Dificil acceso al financiamiento

* Mano de obra no tecnificada

* Resistencia al cambio

RIESGOS

OPORTUNIDADES

*Patrones de consumo cambiantes

* Encarecimiento de la materia prima
* Imitacion y copia de productos y
disefos tradicionales

* Creciente interés de jévenes artesanos
en asociarse

* Mayor demanda de productos rusticos
y hechos a mano

* Intensificacién de los artesanos
colombianos en participar en ferias
artesanales

* Preferencias arancelaria

* Creciente apoyo de organismos
publicos y privados

* Creciente demanda de productos
utilitarios

* Tendencia ambientalista mundial

* Hechos externos de alta poder
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AnexoC.Cotizacién equipos de cOmputo

HP Omni 100-5015la Desktop PC (BT548AA) -
Especificaciones

Caracteristicas del sistema

Sistema operativo Windows® 7 Home Basic original 64 bit
instalado
Procesador Procesador AMD Athlon™ [ X2 250u

= 1,6 GHz, FSB HT3 de 3600 MHz
Chipset AMD MB80G

Memoria

Memoria DDR3 de 4 GB
Ranuras de memoria 3 sockets SODDIM

Almacenamiento de datos

Bahias de unidad 1 compartimento para unidades dpticas externas

externa 1 compartimiento para unidades de disco duro internas

Unidades internas Unidad de disco duro SATA 3G de 750 GB (7200 rpm)

Unidades dpticas Grabadora de DVD SuperMulti de bandeja delgada con tecnologia
LightScribe



AnexoD.Cotizacion Transporte Internacional y Terrestre Nacional

AlIRMAR CARGO S.A.

T A e G ke sconat ~——
/ { ".'(- T 3 C.l GLOBAL ARTE S.A.5

SERVICIO FCL FRANCIA

TIEMPO DE OCEANFREIGHT DESTINATION CHARGES (THC) TOTAL (sujeto a THC)
ORIGEN DESTING TRANSITO FRECUENCIA DOC FEE = = VALIDEZ
20 40" 20 40" 20 40"

SUJETO EN SUJETO EN
LE HAVRE 18 DIAS SEMANAL | USD 940 |USD 1.630 DESTING EUR 210 | DESTING EUR 210 UsSD1.025 | USD1.715

RECARGOS E INLANDS SUJETOS A CAMEIOS Y VIGENTES AL MOMENTO DE EMBARQUES
LAS ANTERIORES TARIFAS APLICAN PARA CARGA GEMERAL, NO PELIGROSA, MO EXTRA-DIMEMNSIONADA, NO PESO EXTRA.
LAS ANTERIORES TARIFAS YA INCLUYEN RECARGO POR COMBLUSTIBELE BAF, EL CUAL PUEDE VARIAR.

CONDICIONES GENERALES DE LA OFERTA

Las ziguientes =on las Condiciones Generales de nuestra oferta de servicios. Ellas ge consideran aceptadas, una vez recibamog su ingtruccién/confirmacion de efectuar el
embargue, declarando ¢ reconociendo el cardcter de Centratante en todas las obligaciones en dinero por tedos los conceptos que facturemos, directamente 6 en nombre de
terceros:

= Al aceptar la oferta, se reconoce el caracter ejecutive de las obligaciones que se derivan de la misma, reconociendo como titulo ejecutivo, todas las facturas v cuentas de
cobro gue emita AIRMAR CARGO S A Incluye las variaciones en los precios de fletes internacionales y/o otros gastos, gue no siendo parte de la oferta inicial e causen
como gastos asociados a los servicios prestados.

= Muestras facturas deberan ser canceladas a su vencimiente, entendiéndose su renuncia a los reguerimientos para ser constituidos en mora. Se autoriza a AIRMAR
CARGO S.A., para que consulte y reporte ante las centrales 6 Bancos de Datos, el estado de pago v manejo de los compromisos comerciales del destinatario de la Oferta.

=~ Impuesto transaccion financiera 4 x 1000 a cargo del aceptante de la Oferta.
Z El aceptante de esta oferta o cotizacion de servicios desde ya se da por enterado v aceptado que Airmar Cargo 5.4 actia en su condicion de Agente Internacional de

Carga, y no es Comigionista de Transporte; por lo cual se conviene gue |a citada empresa no es =olidaria con las obligaciones del Transportador (Art. 1313 del Codigo del
Comercio).

MARCELA LOPEZ SANCHEZ LEIDY OSPINA
ASESORA COMERCIAL EXPORTACIONES ASISTENTE COMERCIAL EXPORTACIONES
TELEFONO 448 16 00 EXT 103 TELEFONO 443 16 00 EXT 119
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Sabaneta, Viernes 13 DE Mayo de 2011
Sefiores

C.I GLOBAL ARTE S.A.S

ASUNTO: COTIZACION TRANSPORTE TERRESTRE DE CARGA GENERAL

Apreciados Sefiores:

De Acuerdo a su solicitud nos permitimos presentar nuestras tarifas para el manejo de su carga
bajo la modalidad de transporte masivo nacional de carga general.

1-OBJETO:
Transporte de sus productos desde Medellin a Cartagena

2- RUTAS Y DESTINOS CARGA SUELTA

Turbo hasta 4,5 ton

Medellin - Cartagena 5$680.000

TARIFA INCLUYE:

- Transporte origen destino.

- Status diario de la mercancia.
- Cargue en Origen.

- Descargue en destino.

TARIFA NO INCLUYE:

- Seguros.

- Stand by por causas ajenas al transportador.
- Acompafiamientos

- Tramites de Aduana.

- Almacenamiento en frontera
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6. SEGUROS:
El seguro por intermedio de la Compania beneficiaria, deberd ser con amparo al
transportador, no atendemos subrogacion, agradecemos enviar por escrito las condiciones
de su pdliza.

FACTURACION:
Las facturas se presentaran con la remesa firmada por el destinatario semanalmente. Se
factura a la TRM del dia de la carta porte con una tasa minima de51.850/USD

3- PAGO:
Se conceden 30 dias presentacion factura.

4- VIGENCIA:
Hasta el 31 de Julio de 2011, salvo que existan condiciones del mercado que nos obligue
a replantear las tarifas, en cuyo caso las acordaremos conjuntamente.

5-CONDICIONES DE ACEPTACION
En cumplimiento de nuestro sistema de gestion de calidad, para la prestacion de nuestros
servicios es necesario que nos envie su aprobacion por escrito de las tarifas y condiciones
comerciales descritas en esta oferta comercial.

De otra forma se entenderd como aceptada esta cotizacion en los términos y condiciones
aqui establecidas, una vez sea solicitado por ustedes el primer despacho.

En espera de su aprobacion e instrucciones,

Carolina Ruiz Garcia

Ejecutiva Comercial

ALDIA LOGISTICA MEDELLIN.
PBX: 444 15 05 Ext. 102

Cel. 320 488 9245
carolina.ruiz@aldialogistica.com

vww.aldialogistica.com
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