PLAN EXPORTADOR DE ARTESANIAS AL MERCADO DE LA UNION
EUROPEA PARA EL CONSORCIO EMPRESARIAL CASA ARTESANAL ANDINA
DE PASTO

ELDER JOVANNY GESAMA

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE COMERCIO INTERNACIONAL Y MERCADEO
SAN JUAN DE PASTO
2008



PLAN EXPORTADOR DE ARTESANIAS AL MERCADO DE LA UNION
EUROPEA PARA EL CONSORCIO EMPRESARIAL CASA ARTESANAL ANDINA
DE PASTO

ELDER JOVANNY GESAMA

Trabajo de Grado presentado para optar el Titulo Profesional en:
COMERCIO INTERNACIONAL Y MERCADEO

Asesor:
Dumer Delgado Cadena
Especialista en Desarrollo Empresarial

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE COMERCIO INTERNACIONAL Y MERCADEO
SAN JUAN DE PASTO
2008



Nota de aceptacion

Firma del presidente del jurado

Firma del Jurado

Firma del Jurado

San Juan de Pasto, Febrero de 2008



DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mi Madre Carmen Noguera, por darme la vida y ensefiarme
gue las cosas se logran con mucho esfuerzo y dedicacion, por su incansable lucha
y trabajo, por ser el motor de mi vida y mi inspiracion.

A mis Hermanas Nelly, Gladis y Yhaneth, por su incondicional apoyo y compaiiia,
por demostrarme que a pesar de los momentos dificiles de la vida, se pueden
lograr muchas cosas si se tiene la disposicion y el valor para seguir adelante.

A mis Sobrinos Alejandra, Sofia, Leidy, Alexander y Daniel, por su inocencia y
alegria, por permitirme disfrutar de las pequefias cosas de la vida.

A mis compaiieros y amigos por llenar mi vida de alegria y por compartir mis
suefios e ilusiones.



AGRADECIMIENTOS

En primer lugar doy Gracias a Dios y a la Virgen de las Lajas por llenar mi espiritu
de valor y fortaleza y por permitirme culminar ésta etapa de mi vida.

Agradezco a los artesanos que conforman el “Consorcio Empresarial Casa
Artesanal Andina”, por darme la oportunidad de conocer su trabajo y lucha por
mejorar las condiciones del sector.

Al “Centro de Desarrollo Artesanal de Pasto”, por brindarme las herramientas para
sacar adelante este proyecto.

Asi mismo quiero agradecer a las personas que de alguna u otra forma
colaboraron e hicieron de este proyecto una realidad:

Sr. Mario Hidalgo Villota, Asesor del Consorcio Empresarial.

Sr. Dumer Delgado, Asesor de Trabajo de Grado.



CONTENIDO

NOTA DE ACEPTACION
DEDICATORIA
AGRADECIMIENTOS
RESUMEN

ABSTRACT
INTRODUCCION

| PLAN EXPORTADOR PARA EL CONSORCIO EMPRESARIAL CASA

ARTESANAL ANDINA

2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

2.1 DELIMITACION DEL PROBLEMA

3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

4. MARCO DE REFERENCIA

4.1 MARCO TEORICO

4.2 MARCO LEGAL

4.2.1 Plan Exportador

4.2.2 Plan estratégico exportador de Narifio

4.2.3 Propiedad intelectual y proteccién de las artesanias
4.2.4 Acuerdos Comerciales

4.2.5 Aranceles y otros impuestos a las importaciones
4.3 MARCO CONCEPTUAL

4.4 MARCO CONTEXTUAL

5. DIAGNOSTICO DEL PROBLEMA

Pag.

24

25
25
25
26
29
29
32
32
34
36
38
40
42
52

53



6. FORMULACION DEL PROBLEMA
7. OBJETIVOS

7.1 OBJETIVO GENERAL

7.2 OBJETIVO ESPECIFICOS

8. JUSTIFICACION

9. COBERTURA DEL ESTUDIO

9.1 TEMPORAL

9.2 ESPACIAL

9.3 VARIABLES

10. PROCEDIMIENTO METODOLOGICO
10.1 TIPO DE ESTUDIO

10.2 METODO DE INVESTIGACION
11. FUENTES DE INFORMACION
11.1 FUENTES PRIMARIAS

11.2 FUENTES SECUNDARIAS

12. INSTRUMENTOS PARA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION
12.1 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Il ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTADOR

13. PERFIL DEL CONSORCIO EMPRESARIAL

13.1 GENERALIDADES

13.1.1 Antecedentes del Consorcio Empresarial

13.1.2 Actividades realizadas

13.2 MISION, VISION, OBJETIVOS DEL CONSORCIO

13.2.1 Mision

13.2.2 Vision

55
56
56
56
57
59
59
59
59
60
60
60
61
61
61
61
61
62
62
62
62
65
66
66

66



13.2.3 Objetivos Corporativos

14. SITUACION DEL CONSORCIO

14.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL

14.1.1 Estructura Organizacional

14.1.2 Antecedentes del Equipo Directivo

14.1.3 Cultura Organizacional

14.1.4 Politica de personal

14.2 ANALISIS DE PRODUCCION

14.2.1 Descripcion del proceso productivo por técnica artesanal
14.2.2 Procesos de Control de Calidad

14.3 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS
14.4 MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS
14.5 MATRIZ DOFA

15. ANALISIS FINANCIERO

15.1 EVOLUCION FINANCIERA

15.1.1 Financiacion

15.1.2 Recursos requeridos por el Consorcio

15.1.3 Rentabilidad

15.1.4 Manejo contable y presupuestal del Consorcio

15.1.5 Politica de costos

15.1.6 Politica de compras

15.1.7 Politica de ventas

16. PRODUCTO

16.1 DESCRIPCION DEL PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

16.1.1 Linea muebles de hogar

66
67
67
67
68
70
70
72
72
86
87
88
89
90
90
91
92
93
93
94
94
96
97
97
97



16.1.2 Linea de mesa

16.1.3 Linea textil y accesorios

16.1.4 Linea de cocina

16.1.5 Linea decorativa

16.1.6 Posicion Arancelaria

16.2 CARACTERISTICAS Y ATRIBUTOS DEL PRODUCTO

16.3 DISENO

16.4 NORMAS TECNICAS UTILIZADAS PARA LA FABRICACION
16.5 EMPAQUE Y EMBALAJE

16.6 CAPACIDAD DE PRODUCCION

16.7 CAPACIDAD INSTALADA UTILIZADA

16.7.1 Maquinaria que se proyecta conseguir

16.8 PRECIO DE VENTA

17. MERCADEO

17.1 COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS EN LOS ULTIMOS ANOS
17.1.1 Destinos de las ventas

17.2 CANALES DE DISTRIBUCION

17.3 PRINCIPALES CLIENTES

17.4 EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES

17.4.1 Percepcion del cliente

17.5 ESTRATEGIAS DE PROMOCION UTILIZADAS

18. COMPETITIVIDAD

18.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

18.2 POSICION DEL CONSORCIO FRENTE A LA COMPETENCIA
18.3 VENTAJAS COMPETITIVAS DEL CONSORCIO

97

98

98

99
100
101
102
102
103
104
106
106
107
109
109
110
110
110
111
112
112
113
113
114
114



18.4 FLEXIBILIDAD ANTE EL CAMBIO

18.4.1 Fortalezas y Debilidades frente a la competencia

Il ANALISIS DEL PRODUCTO EN EL MERCADO OBJETIVO

19. MERCADO OBJETIVO UNION EUROPEA

19.1 FACTORES MACROECONOMICOS

19.1.1 Informacion general

19.1.2 Resefa general del mercado objetivo

19.1.3 Relaciones comerciales con Colombia

19.2 CRITERIOS PARA LA SELECCION DE MERCADOS

19.2.1 Criterios para la seleccion de mercados dentro de la Unidén Europea

19.3 BALANZA COMERCIAL

19.3.1 Exportaciones colombianas de las partidas arancelarias a los
mercados de interés

19.3.2 Importaciones de las partidas arancelarias

19.4 ANALISIS DEL CONSUMIDOR

19.4.1 Perfil del consumidor

19.4.2 Elementos que inciden en la decision de compra
19.4.3 Segmentacion

19.5 TENDENCIAS DE CONSUMO Y PRODUCCION
19.5.1 Tendencias segun el uso del producto

19.5.2 Tendencias segun el tipo de artesania

19.5.3 El mercado artesanal a nivel internacional

19.5.4 Prospectiva del Mercado
19.6 ANALISIS DE LA COMPETENCIA LOCAL E INTERNACIONAL

19.6.1 Competencia Nacional

10

114
115
116
116
116
116
117
118
119
119
121

122

124
127
127
127
128
129
129
129
130
130

131

131



19.6.2 Competencia Internacional
19.6.3 Precios y margenes

19.7 SITUACION DEL PRODUCTO EN EL MERCADO
19.7.1 Requisitos de acceso al mercado

19.7.2 Normas Técnicas

19.7.3 Exigencias de entrada por partida arancelaria
19.7.4 Aspectos Sociales

19.7.5 Estandares de calidad europeos

20. EMPAQUE Y EMBALAJE

20.1 EMPAQUE, MARCADO Y ETIQUETADO
20.1.1 Marcado del Empaque

20.1.2 Marcas Estandar

20.1.3 Estandares de empaque en la Unién Europea
20.1.4 Legislacion sobre madera

21. POLITICAS DE FIJACION DE PRECIOS

22. CANALES DE DISTRIBUCION

22.1 TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION EXISTENTES EN EL

MERCADO

22.1.1 Canales de distribucién de negocio a negocio

22.1.2 Los canales de distribucion de negocio a consumidor

23. PROMOCION

23.1 LEY GENERAL DE PUBLICIDAD EN LA UNION EUROPEA LEY

No. 34/ 1988

23.2 DENOMINACION DE ORIGEN Y MARCA COLECTIVA

23.2.1 Marca Colectiva

11

132

133

136
136
138
139
139
140
142
143
144
145
146
147
149
150

150

150
152

154

154

154

154



23.2.2 Imagen de la Marca
23.2.3 Seleccidon de medios de comunicacion

23.2.4 Costos de promocion y publicidad

23.2.5 Métodos de promocion

24. CONDICIONES DE PAGO

24.1 RIESGO CAMBIARIO

25. DISTRIBUCION FiSICA INTERNACIONAL (DFI)

25.1 IDENTIFICACION DEL PRODUCTO (SUBPARTIDA

ARANCELARIA, DESCRIPCION DEL PRODUCTO, VALOR AGREGADO)

25.2 CARACTERISTICAS DE LA CARGA

25.3 PESO Y UNIDADES DE LA CARGA

25.4 PERFIL DE TRANSPORTE

25.4.1 Transporte Aéreo

25.5 CONDICIONES DE VENTA

25.5.1 Numero de despachos

25.5.2 Precio Ex —“Works (En Fabrica)

25.5.3 Término de Venta (FCA) Free Carrier

25.5.4 Condiciones de pago

25.5.5 Tiempo de entrega

25.6 LUGARES DE PASO DE LA MERCANCIA

25.7 COSTO DE TRANSPORTE DE LA EXPORTACION
25.7.1 Costos de empaque y embalaje

25.7.2 Intermediacion aduanera y agenciamiento aduanero

25.7.3 Costo de transporte al puerto de embarque

25.7.4 Costo de transporte internacional

12

155
155
156

156
158
158
160

160

161
152
164
164
165
165
166
171
171
171
172
172
172
173
174

177



25.8 PRECIOS DE EXPORTACION DEL DEPARTAMENTO DE NARINO 180

26. MERCADO ALTERNO (ESTADOS UNIDOS) 183
26.1 INFORMACION SOCIO - ECONOMICA 183
26.2 RESENA GENERAL DEL MERCADO ALTERNO 184
26.3 COMERCIO EXTERIOR 184
26.3.1 Relaciones comerciales con Colombia 185
26.4 EL SECTOR DE LAS ARTESANIAS 186
26.5 ACUERDOS COMERCIALES 187
26.5.1 Ley de Preferencias Comerciales Andinas ATPA y ATPDEA 187
26.5.2 Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) 188
26.6 REGULACIONES Y NORMAS AMBIENTALES, RESTRICCIONES Y

REQUERIMIENTOS ESPECIALES 189
26.7 ANALISIS DEL CONSUMIDOR 190
26.8 ESTRUCTURA DE LOS CANALES DE COMERCIALIZACION 191
26.9 LOGISTICA Y TRANSPORTE 192
26.9.1 Acceso Maritimo 192
26.9.2 Acceso Aéreo 192
27. MERCADO DE CONTINGENCIA (COSTA RICA) 193
27.1 INFORMACION SOCIO — ECONOMICA 193
27.2 RESENA GENERAL DEL MERCADO 194
27.3 COMERCIO EXTERIOR 194
27.3.1 Relaciones comerciales con Colombia 194
27.4 EL SECTOR DE LAS ARTESANIAS 195

27.5 REGULACIONES Y NORMAS AMBIENTALES, RESTRICCIONES Y
REQUERIMIENTOS ESPECIALES 197

13



27.5.1 Norma internacional de proteccion fitosanitaria
27.5.2 Ley de aduanas de Costa Rica
27.5.3 Aranceles e impuestos a las Importaciones

27.5.4 Estandares de calidad, etiquetado y certificaciones
27.6 CANALES DE DISTRIBUCION

27.7 PERFIL DEL CONSUMIDOR

27.8 LOGISTICA Y TRANSPORTE

27.8.1 Acceso Maritimo

27.8.2 Acceso Aéreo

28. CLIENTES POTENCIALES Y PROSPECTIVOS IDENTIFICADOS POR EL
CENTRO DE DESARROLLO ARTESANAL

IV PLAN DE ACCION

29. OBJETIVOS DEL PLAN DE ACCION

29.1 OBJETIVO GENERAL

29.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

30. DESARROLLO DEL PLAN DE ACCION
30.1 DETERMINACION DE PRODUCTOS
30.1.1 Tiempo de desarrollo del Plan Exportador
30.2 DETERMINACION DE MERCADOS

30.2.1 Mercado Objetivo (Espafia - Union Europea)
30.2.2 Mercado Alterno (Estados Unidos)

30.2.3 Mercado de Contingencia (Costa Rica)

30.3 ESTRATEGIAS

14

197
197
198
198

198

198

198

198

199

200

201

201

201

201

202

202

202

203

203

203

204

204



30.3.1 Dirigidas al Consorcio Empresarial

30.3.2 Dirigidas al Producto

30.3.3 Estrategias dirigidas al Mercado

30.3.4 Estrategias dirigidas a la Promocion

30.3.5 Estrategias dirigidas a la Distribucién

30.4 METAS DE EXPORTACION

30.5 PARTICIPACION EN FERIAS

30.5.1 Requerimientos para la asistencia a la Feria

30.6 ACTIVIDADES O ACCIONES A EJECUTAR
30.7 FINANCIACION Y RECURSOS REQUERIDOS
CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA

NETGRAFIA

ANEXOS

15

204

206

207

208

210

211

216

217

219
219
220
223
225
226
227



LISTA DE CUADROS

Cuadro 1. Talleres asociados al Consorcio empresarial

Cuadro 2. Formacién Equipo directivo “Consorcio Empresarial Casa
Artesanal Andina"

Cuadro 3. Tecnologia Utilizada -Talleres de decorado en Mopa—Mopa
Cuadro 4. Tecnologia utilizada -Talleres de Talla en madera

Cuadro 5. Tecnologia utilizada -Talleres de decorado en Tamo
Cuadro 6. Tecnologia utilizada -Talleres de Ceramica

Cuadro 7. Tecnologia utilizada -Talleres de tejido

Cuadro 8. Tecnologia utilizada -Talleres de Repujado en Cuero
Cuadro 9. Tecnologia utilizada -Talleres de Ebanisteria

Cuadro 10. Procesos de control de calidad realizados por el Consorcio
Cuadro 11. Matriz de evaluacion de factores externos

Cuadro 12. Matriz de evaluacion de factores internos

Cuadro 13. Matriz DOFA

Cuadro 14. Activos totales de los talleres asociados al Consorcio
Cuadro 15. Créditos vigentes de los talleres asociados al Consorcio
Cuadro 16. Recursos requeridos por el Consorcio

Cuadro 17. Utilidad operativa

Cuadro 18. Politica de Compras

Cuadro 19. Descuentos por volumen

16

Pag.

63

69
73
75
77
79
81
83
84
86
87
88
89
90
91
92
93
95

96



Cuadro 20.
Cuadro 21.
Cuadro 22.
Cuadro 23.
Cuadro 24.
Cuadro 25.
Cuadro 26.

Cuadro 27.

Cuadro 28.

Cuadro 29.

Cuadro 30.

Cuadro 31.
Cuadro 32.
Cuadro 33.
Cuadro 34.
Cuadro 35.
Cuadro 36.
Cuadro 37.
Cuadro 38.
Cuadro 39.

Cuadro 40.

Cuadro 41.

Cuadro 42.

Cuadro 43.

Posicion arancelaria
Produccién mensual

Precio de venta
Comportamiento de las ventas
Clientes

Andlisis de la Competencia

Datos del mercado objetivo

Indicadores macroeconomicos de los mercados de interés
Balanza Comercial de los mercados de interés
Exportaciones Colombianas de las Subpartidas a Alemania
Exportaciones Colombianas de las Subpartidas a Espafia

Exportaciones Colombianas de las Subpartidas a Francia
Exportaciones Colombianas de las Subpartidas a Italia
Importaciones por partida arancelaria a Alemania
Importaciones por partida arancelaria a Espafia
Importaciones por partida arancelaria a Francia
Importaciones por partida arancelaria a Italia

Empresas Colombianas exportadoras al mundo

Precios referenciales para el afio 2005 en la Unién Europea

Precios y Productos de la competencia internacional
Derechos de aduana en el mercado objetivo (Espafia)
Politicas de fijacion de precios

Proyeccion del valor promedio del Dolar para el afio 2008

Proyeccion del valor promedio del Euro para el afio 2008

17

100
104
107
109
110
113
117

120

121

122

122

123
123
126
126
126
126
132
133
134

139

149

158

159



Cuadro 44. Calculo del numero de unidades y volumen de carga

Cuadro 45. Rango de fluctuacion de precios del producto en el mercado
por partida arancelaria

Cuadro 46. Valor unitario Ex — Works

Cuadro 47. Lugares de paso de la mercancia a Transportar
Cuadro 48. Costos de embalaje

Cuadro 49. Costos Sociedad de Intermediacion Aduanera
Cuadro 50. Costo unitario del flete a puerto de embarque
Cuadro 51. Tarifas de transporte aéreo a Madrid Espafia
Cuadro 52. Calculo del flete de trasporte internacional

Cuadro 53. Precios de exportacion de los productos segun volumen de
produccién mensual

Cuadro 54. Informacion socio - econdmica

Cuadro 55. Balanza Bilateral Colombia — Estados Unidos
Cuadro 56. Importaciones por partida arancelaria

Cuadro 57. Exportaciones colombianas por partida arancelaria
Cuadro 58. Informacion Socio — econémica

Cuadro 59. Balanza Bilateral Colombia — Costa Rica

Cuadro 60. Importaciones por partida arancelaria

Cuadro 61. Exportaciones colombianas por partida arancelaria
Cuadro 62. Posicion Arancelaria

Cuadro 63. Determinacion de Mercados

Cuadro 64. Estrategias dirigidas al Consorcio Empresarial

Cuadro 65. Estrategias dirigidas al producto

18

162

166

166
172

172

173

175

177

178

181

183

185

186

187

193

194

195

196

202

203

205

206



Cuadro 66.

Cuadro 67.

Cuadro 68.

Cuadro 69.

Cuadro 70.

Cuadro 71.

Cuadro 72.

Cuadro 73.

Cuadro 74.

Cuadro 75.

Estrategias dirigidas al precio

Estrategias dirigidas a la promocion

Estrategias dirigidas a la Distribucion
Capacidad de produccién Anual

Porcentajes de Exportacion

Metas de Exportacién Mercado Objetivo

Metas de Exportacion Mercado Alterno

Metas de Exportacién Mercado de Contingencia
Feria Seleccionada

Actividades o acciones a ejecutar

19

208

208

210

211

212

213

214

215

217

219



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.

Figura 7.

LISTA DE FIGURAS

Estructura Organizacional

Mapa de la Union Europea

Dimensiones de las Cajas y de los Guacales
Marcas de manipuleo

Imagen de marca

Mapa del mercado alterno (Estados Unidos)

Mapa del mercado de Contingencia (Costa Rica)

20

Pag.
67
116
142
146
155
183

193



LISTA DE ANEXOS

Pag.
Anexo A. Estrategias de promocion utilizadas por el Consorcio 228
Anexo B. Seleccion de mercados internacionales 229
Anexo C. Seleccion de mercados dentro de la Union Europea 231
Anexo D. Empresas registradas ante el ICA-Norma NIMF-15 233
Anexo E. Ferias internacionales especializadas 234
Anexo F. Fletes de transporte internacional 235
Anexo G. Fletes de transporte interno 236
Anexo H. Matriz de Distribucion Fisica Internacional 237
Anexo |. Costos de produccion local y precio de venta internacional 239
Anexo J. Clientes potenciales y prospectivos 240
Anexo K. Cronograma del Plan de Exportaciones 242

21



RESUMEN

El Consorcio Empresarial Casa Artesanal Andina, es una asociacion de artesanos
constituida en la ciudad de Pasto que tiene como mision mejorar la produccion y
fortalecer la promocion, comercializacion y mercadeo de los productos artesanales
de las empresas asociadas, en los mercados interno y externo, y asi mejorar las
condiciones de vida de los artesanos. Para lograr este fin se plantearon diferentes
objetivos, entre ellos, identificar mercados externos y disefiar estrategias para
penetrarlos.

Debido a que se tuvo un acercamiento preliminar con la Unidn Europea en donde
se identificaron clientes potenciales y prospectivos en diferentes paises como
Alemania, Espafia, Francia e ltalia, se tomd la decision de formular un Plan
Exportador de artesanias dirigido hacia éste mercado. La intencién principal del
proyecto es exportar artesanias elaboradas en diversas técnicas, tamafios y
precios, con altos estandares de calidad y excelente disefio, con un componente
diferenciador hecho a mano que lo hace atractivo al cliente internacional.

En términos generales el Plan Exportador identifica las necesidades, fortalezas y
debilidades del Consorcio y de sus productos, estudia el mercado objetivo y
plantea actividades y estrategias que permitiran iniciar el proceso exportador en un
tiempo determinado.
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ABSTRACT

The Business Consortium Andean Artisan House, is an association of artisans
formed in the city of Pasto whose mission is to improve productién and strengthen
the promotion, sales and marketing of handicraft products of associated
companies, in the internal and external markets, and improve the living conditions
of artisans, to achieve this end were raised different objectives, including
identifying external markets and devise strategies for penetrating.

Because it had a preliminary rapprochement with the European Union where
identification potential customers and prospective in different countrys like
Germany, Spain, France and ltaly, the decision was made to formulate a plan
Exporter craft toward this market. The main thrust of the project is to export
handicrafts produced in various techniques, sizes and prices, with high standards
of quality and excellent design, with a handmade differentiating component that
makes it attractive to the customer.

In general terms the Exporter Plan identifies the needs, strengths and weaknesses

of the Consortium and its products, studies and raises the target market activities
and strategies that enable begin the process exporter in a given time.
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INTRODUCCION

Este trabajo presenta el desarrollo del Plan Exportador de artesanias para el
Consorcio Empresarial Casa Artesanal Andina desde Pasto hacia la Union
Europea, especificamente al mercado de Espana.

El texto se basa principalmente en el estudio de mercado para objetos de regalo y
decoracion en tamo y barniz de Pasto en el mercado Europeo, realizado por el
Centro de Desarrollo Artesanal del Departamento de Narifio, el cual se
complementa con informacién estadistica de diversas fuentes en Internet
documentos relacionados y el contacto directo con los artesanos productores.

El documento esta estructurado de la siguiente forma; inicialmente se hace un
analisis del potencial exportador del Consorcio, tanto a nivel interno como externo,
en donde se identifica el perfil y la situacion de la empresa, andlisis organizacional,
financiero y de produccion, ademas se hace una descripcion basica de los
productos con su correspondiente clasificacion arancelaria tanto en Colombia
como en los paises de destino, lo cual permite determinar los regimenes
arancelarios para la exportacion. Un tercer capitulo se ocupa de identificar las
caracteristicas del mercado Europeo con énfasis en aspectos como el consumo,
produccién, importaciones y exportaciones de las subpartidas, tendencias y
segmentos de mercado. Adicionalmente se hace un andlisis de precios a nivel
nacional e internacional, con el fin de calcular los precios de exportacion para los
productos artesanales del Consorcio, a partir de la elaboracién previa de una
matriz de costos de Distribucion Fisica de producto, con la cual se estiman los
costos de empaque, embalaje, transporte a puerto de embarque, intermediacion
aduanera, operacion portuaria, inspecciones, documentacion y manipulacion de
carga, entre otros.

En el cuarto capitulo se formula un Plan de Accién en el cual se establecen
actividades y estrategias que permiten fortalecer y mejorar la productividad del
Consorcio, finalmente se proyectan las inversiones necesarias para llevar a cabo
la exportacion.

El objetivo fundamental del estudio es brindar una herramienta que permita la
interaccion entre la academia, los artesanos y demas entes de apoyo con el fin de
plantear estrategias dirigidas a solucionar el problema de mercados que
actualmente afecta al sector.
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I PLAN EXPORTADOR DE ARTESANIAS AL MERCADO DE LA UNION
EUROPEA PARA EL CONSORCIO EMPRESARIAL CASA ARTESANAL
ANDINA DE PASTO

2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

El sector artesanal al igual que otros sectores econOmicos se caracteriza por
una baja productividad reflejada en el incremento de costos de produccion y
precios poco competitivos. En éste sentido, el proyecto tiene como finalidad el
analisis del potencial exportador del Consorcio Empresarial, identificar sus
necesidades, fortalezas y debilidades y evaluar la competitividad de los
productos en los mercados internacionales, con el fin de implementar
estrategias que permitan lograr la exportacion de los productos y de esta forma
brindar mejores alternativas laborales para los artesanos. A través del
desarrollo de un plan exportador para el Consorcio Empresarial Casa Artesanal
Andina.

2.1 DELIMITACION DEL PROBLEMA

El proyecto esta direccionado hacia el desarrollo regional como centro de
operaciones del Consorcio Empresarial Casa Artesanal Andina, ubicado en el
municipio de Pasto, teniendo en cuenta que es aqui donde se concentra todo
el proceso de produccion y comercializacion. Por su parte, los productos
artesanales gozan de un atractivo reconocimiento y tienen la importancia
suficiente en los mercados internacionales, motivo por el cual la meta del
proyecto es la internacionalizacion, siendo el mercado Europeo, la alternativa
propuesta en primera instancia para llevar a cabo este objetivo.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
COMERCIALIZACION DE ARTESANIAS

El municipio de Pasto es la capital del Departamento de Narifio, con
aproximadamente 406.976 habitantes quienes economicamente en el sector
urbano dependen del comercio, los servicios y la industria, destacandose el
procesamiento de alimentos y bebidas, las artesanias como talla en madera,
barnices, muebles, ceramicas, que se caracterizan por su perfeccion y belleza.

También se puede destacar el impulso que estad tomando la produccion de trucha
arco iris en estanque. En el campo minero Pasto produce un promedio de 70.26
onzas de oro anuales. La industria en el municipio es incipiente, esta dedicada a la
produccién harinera, trilla de café, confeccion de cuero y tallada de madera. *

Es importante destacar que el Departamento de Narifio tiene un alto grado de
concentracion de la poblacion artesanal a nivel nacional con el 14.34%, en
comparacion con otros departamentos como: Sucre 10.06%, Cordoba 9.34%,
Boyaca 8.43%, Cesar 6.95%, Atlantico 6.52% y Tolima 6.15%. De igual manera,
aproximadamente un 68% del sector artesanal es conformado por grupos
indigenas y habitantes de zonas rurales y semirurales, el 28% corresponde a
niicleos urbanos entre los que se encuentra el municipio de Pasto.? En cuanto a la
produccién y comercializacion de artesanias, la mayoria se destaca por la
variedad e innovacion de productos y técnicas artesanales, tradicionalmente se
transmite de generacion en generacion convirtiéendose en la forma de trabajo y
sustento de muchas familias, a pesar de esto la produccion de artesanias es de
tipo microempresarial, cosa que de alguna manera no ha permitido explotar la
produccién de artesanias de forma adecuada y por lo tanto se tiene altas
posibilidades de expansion de los productos en nuevos mercados.

Pero a esto surge una nueva necesidad y es la de conocer ¢Cuales son los
factores que no han permitido, que las artesanias narifienses tengan un mayor
impacto en los mercados internacionales? Teniendo en cuenta que la calidad de
los productos es excelente asi como la materia prima, por tal razén el problema
de esta investigacion radica en el hecho de que las artesanias narifienses no
hayan podido incursionar en mercados extranjeros de manera adecuada,
subvalorandose la calidad de los productos y el trabajo de los artesanos.

LVITORIA, de la Hoz Joaquin: Economia del Departamento de Narifio, Documentos sobre Economia regional No. 87 (marzo 2007)
2 http://www.artesaniasdecolombia.com/ Diagnostico del sector artesanal en Colombia.
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Por otra parte es importante poner en consideracion la problematica detectada con
las visitas realizadas a los talleres durante la realizacién de este plan de trabajo, la
cual en gran medida forma parte del problema de investigacion expuesto
anteriormente y se resume en debilidades de tipo administrativo y organizacional,
que no han permitido por ejemplo, llevar un adecuado sistema de contabilidad.
Muchos de los talleres no lo hacen y otros lo hacen de forma manual con muchas
deficiencias, asi como la mejora de procesos productivos, la implementacion y
manejo de nueva maquinaria que permita agilizar ciertos procesos de producciéon y
definir un sistema adecuado de comercializacion y mercadeo de los productos. En
este aspecto muchos descuidan la promociéon de sus productos, asi como el
seguimiento adecuado que se le debe hacer a un cliente después de una venta.

A pesar de lo anterior se debe destacar la importancia que en los ultimos afios se
le ha dado al sector, lo cual ha permitido mejorar el reconocimiento y
posicionamiento de los productos narifienses a nivel regional y nacional creando la
necesidad de buscar nuevos mercados, con el animo de brindarles a los socios del
consorcio empresarial nuevas expectativas de produccion y comercializacion a
nivel nacional, e internacional.

De esta manera el Plan Exportador busca contribuir de forma significativa en la
mejora de la produccion y especialmente en la comercializacion de artesanias y
asi aprovechar las ventajas competitivas de los productos y contrarrestar de
alguna manera las desventajas, fortaleciendo a cada uno de los talleres asociados
al Consorcio Empresarial dandoles a conocer el estado en el que se encuentran y
la capacidad que poseen para afrontar un mercado de tipo internacional. Ademas
hay que tener en cuenta que la produccion de artesanias en Narifio es una forma
de vida de la cual dependen muchas personas, por lo tanto es un alto generador
de empleo, de esta manera el Plan Exportador pretende evaluar la situacion de los
talleres artesanales y proponer estrategias que mejoren su situacion empresarial
actual.

También es importante tener en cuenta la forma de comercializacién de
artesanias, que en muchos casos no es la mas adecuada, generalmente en los
canales de distribucion de la artesania existen muchos intermediarios lo cual
incrementa el costo de los productos y reduce de manera significativa el margen
de utilidad de los artesanos, por tal razon es necesario cambiar la mentalidad de
los empresarios y demostrarles que es posible exportar sus productos, por el
contrario se convierte en un objetivo que se puede lograr con la construccion de
un Plan Exportador.

Es importante aclarar que el plan exportador se encuentra direccionado hacia el
mercado de paises de la Union Europea, teniendo en cuenta el estudio adelantado
por un consultor internacional experto en comercializacion de artesanias llamado
“Promocion de la produccion artesanal de Cauca, Narifio y Putumayo en los
mercados de Alemania, Espafa Francia e Italia”, quien realiz6 un estudio de
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mercado en donde se identific6 algunos clientes potenciales para la
comercializacion de artesanias, y con el fin de aprovechar los esfuerzos realizados
por el Centro de Desarrollo Artesanal de Pasto, se tomé la decision de dar
continuidad a dicho estudio complementandolo con un Plan Exportador a los

paises en donde se llevo a cabo el estudio.
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4. MARCO DE REFERENCIA
4.1 MARCO TEORICO
ANTECEDENTES

Desde los afios 90 la economia colombiana incursiond en el nuevo esquema de
internacionalizacibn y con esto el establecimiento del libre mercado como
regulador de la economia en donde el gobierno generd politicas encaminadas a
incrementar las exportaciones y a diversificarlas; surgieron una serie de
acontecimientos tales como: la apertura econémica, la cual involucra a Colombia
en toda una ola de desafortunados sucesos economicos que se agudizarén con la
situacion social del pais, como su nombre lo indica la apertura fue vista como la
eliminacion de las barreras trasnacionales que perjudicaban el comercio con el
resto del mundo. Otro de los objetivos propuestos por el gobierno fue recuperar e
impulsar las exportaciones no tradicionales de las cuales forma parte el sector
artesanal, asi como la creacion de instituciones de apoyo al comercio internacional
como el MINCOMEX.

A partir de este momento Colombia da inicio a un largo proceso de
internacionalizacion de la economia y se introduce en el nuevo sistema econémico
mundial, la aparicion del comercio internacional sugiere el aumento del numero de
mercados potenciales para los productos del pais, asi mismo incremento en la
demanda internacional de bienes y servicios, aumento en la produccion del pais y
uso eficiente de los recursos.

Segun lo anterior, el Comercio Internacional est4 ligado estrechamente con el
concepto de competitividad, teoria conceptualizada por los llamados clasicos de la
economia Adam Smith y David Ricardo quienes recomendaban que los paises
deberian especializarse en la exportacion y produccion de un bien en el cual
tuvieran Ventaja Comparativa donde el elemento clave es la dotacion de recursos
o factores productivos (Factores Heredados).> Si se analiza a fondo este
concepto, Colombia es un pais con grandes ventajas comparativas empezando
por su ubicacion, limita con el océano Atlantico y Pacifico y es a su vez un pais
caribe, andino, llanero y amazoénico con infinidad de riquezas naturales, selvas,
llanuras, montes, valles y una gran diversidad de pisos térmicos originados en las
tres cordilleras que lo atraviesan. Ademas una mezcla de razas y culturas que
contribuyen con esa riqueza natural y le dan una diversidad de manifestaciones

3 LLINAS Toledo, Fernando. Competitividad internacional y estratégica de las empresas colombianas. Articulo de economia
Universidad del Norte. 1997.
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folcléricas expresadas a través de wuna gran variedad de técnicas y oficios
artesanales.

El Departamento de Narifio al igual que el resto del pais disfruta de esa diversidad
étnica y de recursos naturales, ademas se conoce como una zona potencial en el
desarrollo de oficios artesanales, por tal razdn es importante buscar alternativas
de sostenibilidad con miras a mejorar la competitividad de los productos que
implique desarrollo, innovacion, diversificacion e implementacion de nuevas
tecnologias que garanticen la productividad y calidad del producto.

Dadas estas condiciones, el subsector artesanal de Nariiio debe asumir el reto de
adaptarse a las exigencias del mercado internacional. Michael Porter, habla de
gue “las empresas crean ventajas competitivas al percibir o descubrir nuevas y
mejores formas de competir en un sector y trasladarlas al mercado”. En donde la
competencia se convierte en el centro del éxito o del fracaso de las empresas, la
innovacion incluye las mejoras tecnologicas como los métodos o formas de hacer
las cosas lo cual puede manifestarse en cambios en los productos, procesos,
marketing, distribucién y ambito, y la estrategia competitiva que no es mas que la
busqueda de una posicion competitiva favorable en un sector industrial, trata de
establecer una posicién provechosa y sostenible contra las fuerzas que
determinan la competencia en el sector industrial.*

A medida que las economias del mundo se han internacionalizado se consolidan
nuevos modelos orientados a las exportaciones, como los de los paises del Asia —
Pacifico. La competencia en los mercados internacionales esta transformando las
relaciones economicas, creando nuevas fronteras en donde los mas fuertes y
capaces pueden triunfar. En este nuevo mundo conformado por todos los
competidores globales, el comercio internacional se ha constituido en una nueva
economia en si misma. La capacidad que tienen las empresas de una nacién para
participar y sobrevivir o morir en esta nueva economia depende de un solo factor
del cual ya hicimos mencién y es la competitividad. Con el fin de ser competitivos,
los paises deben tener empresas competitivas, y éstas a su vez, deben desarrollar
y mantener a través del tiempo ciertas ventajas, bien sea mediante mayor
eficiencia en la produccion (costos bajos) o mediante la elaboraciéon de productos
y servicios de mas alta calidad, teniendo en cuenta este orden se lo puede
observar en los modelos exitosos que existen hoy en dia en el mundo y uno de los
mas destacables por los resultados obtenidos es el modelo del Asia Pacifico, el
cual esta basado en tres elementos basicos que son. Tecnologia, Productividad y
Competitividad, incorporando de forma equilibrada estos tres elementos a su
propio desarrollo y a su propia cultura. En esos tres elementos esta quizéa la clave
del éxito asiatico y de su incontenible carrera por convertirse, en la primera

4 PORTER, Michael E. La ventaja competitiva de las naciones. Editorial Vergara.
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potencia economica mundial, lo cual ha hecho que esta region se convierta en
ejemplo a seguir para otras regiones del mundo. °

Bajo este esquema las empresas colombianas han tomado como estrategia la
competencia basada en mano de obra barata, buena situacion geografica y apoyo
del gobierno.

Por lo tanto es de vital importancia impulsar los productos de tipo artesanal de
Narifio y especificamente de Pasto, esto implica la busqueda de soluciones a los
problemas que de alguna u otra forma no han permitido que los productos estén
mejor posicionados en el mercado nacional e internacional, lo cual brindara
beneficios a las personas que de este sector se benefician y a su vez permite
aprovechar la variedad de productos artesanales que existen, los cuales son de
gran aceptacion en los mercados internacionales.

En conclusion, la teoria sefiala que todos los paises tienen una dotacion limitada
de recursos naturales pero todos pueden producir y consumir mas si se
especializan y comercian entre ellos. El Departamento de Nariiio posee los
factores productivos que se necesita para afrontar las actuales condiciones de
modernizacion e internacionalizaciéon de la economia, siempre y cuando se
superen algunas debilidades de tipo organizativo y productivo que existen en el
sector. De esta manera se logra alcanzar los objetivos propuestos por el gobierno
con la formulacién del Plan Estratégico Exportador y asi incrementar las
exportaciones del Departamento de Narifio e introducir el sector artesanal en un
puesto privilegiado dentro de las estadisticas de dichas exportaciones.

5 Villamizar, A. Rodrigo- Mondragdn Carlos Juan, grupo editorial norma, Zenshin, Lecciones de los paises del Asia-Pacifico. (véase
Pag. 15).
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4.2 MARCO LEGAL
4.2.1 Plan Exportador

El plan exportador es una herramienta disefiada para guiar e impulsar al
empresario a exportar por si mismo. Tiene por objetivo identificar las necesidades,
fortalezas y debilidades de la empresa y sus productos para definir mercado,
estrategias y actividades a cumplir en un tiempo determinado proyectando sus
metas de exportacion.

e Etapas involucradas dentro del plan exportador®
Analisis del potencial exportador

La empresa debe hacer un analisis tanto interno como externo que le permita
conocer sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para conocer sus
ventajas competitivas e iniciar un proceso exportador. Dicho analisis debe
contener los siguientes aspectos.

Situacion de la empresa: La empresa conocera y valorara sus potencialidades y
debilidades con las que cuenta para introducirse en los nuevos mercados, esto
incluye un analisis organizacional que permita definir la situacion actual con
respecto a funciones responsabilidades y recurso humano con que cuenta, para
asi identificar los ajustes que se deban realizar para iniciar el proceso exportador.

Para conocer el nivel de productividad actual y las acciones para mejorarlo se
debe realizar un analisis de produccion que incluya la descripcion del proceso
productivo con el fin de conocer la forma de produccion actual y buscar
alternativas de mejora.

De igual forma se debe realizar un analisis financiero que permita determinar la
estrategia de financiacion de las actividades de la empresa y el manejo del
presupuesto, esto implica conocer la situacion financiera actual y la estructura de
costos que maneja la empresa.

Producto: Esta etapa permite definir los productos, calidades, precios y servicios
para poder confrontarlos con los requerimientos del mercado y determinar los
ajustes o0 adecuaciones que deban realizarse para ingresar con éxito al mismo.

6 http://www.proexport.gov.co/ Ruta para penetrar mercados internacionales.
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Mercadeo: Toda empresa debe estudiar las actividades de mercadeo, distribucion
y venta de sus productos para responder de manera efectiva a las necesidades y
expectativas del cliente en los mercados nacional e internacional.

Competitividad: permite determinar las amenazas y oportunidades del entorno
frente a la empresa para reaccionar a los posibles cambios del mercado.

Los anteriores lineamientos permiten elaborar un analisis para hacer ajustes y
mejorar en los aspectos mas débiles.

Analisis del producto en el mercado objetivo

Mercado objetivo: este punto permite determinar como, dénde, cuanto y quién
puede comprar los productos de la empresa y asi definir mejor las estrategias.

Preseleccion de paises: Teniendo en cuenta las oportunidades que ofrece el
mercado, se escoge los paises a los cuales se puede exportar el producto. Para
preseleccionar los paises a los cuales exportar, se debe tener en cuenta las
oportunidades que ofrece cada mercado, analizando los siguientes aspectos.

Destino actual de las exportaciones colombianas del producto
Afinidad cultural y comercial

Preferencias arancelarias

Paises competidores

Disponibilidad de transporte

Seleccion del mercado objetivo

Se investiga los aspectos politicos, econdmicos y geograficos para definir las
estrategias de mercadeo. Esto implica lo siguiente:

e Exigencias de entrada del producto y régimen comercial
e Andlisis del consumidor

e Tendencias de consumo y produccion

e Andlisis de la competencia local e internacional

e Situacion del producto en el mercado

e Canales e distribucion

e Promocion

e Precio

Al terminar esta etapa, la empresa estara en condiciones de determinar las
exigencias y requisitos de competitividad que demanda el mercado escogido y
confrontarlo con lo que la empresa y el producto pueden ofrecer. Con lo anterior
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se puede establecer las brechas existentes entre la situacion actual y lo que el
mercado necesita, para determinar las estrategias necesarias que permitan llegar
con éxito al mercado seleccionado.

Plan de accion: En este punto se debe definir y priorizar las acciones a seguir y
proyectar las inversiones necesarias, permite llevar a cabo una adecuada
ejecucion, evaluacion y seguimiento al proceso de internacionalizacién de la
empresa.

4.2.2 Plan Estratégico Exportador de Narifio

Siguiendo los lineamientos del plan estratégico exportador del gobierno, se ha
formulado el Plan Estratégico Exportador Regional, en el que se definieron los
objetivos, las estrategias y proyectos que en Narifio se deben emprender para
fomentar la cultura de la asociatividad, competitividad y los negocios
internacionales, con el fin de incrementar las exportaciones del departamento, en
donde los principales objetivos son:

OBJETIVOS

1. Crear espiritu, vision, y cultura empresarial y exportadora en el
departamento.

2. Incrementar y diversificar la oferta exportable con calidad y competitividad
en funcion del mercado internacional.

3. Apropiar y adecuar tecnologias que permitan a los productos regionales ser
competitivos en los mercados internacionales.

4. Fortalecer el sistema logistico para los procesos de intercambio de bienes y
servicios orientados al mercado local y de exportacion.

5. ldentificar, gestionar y canalizar los recursos de financiacion a nivel
nacional e internacional para el desarrollo de proyectos y programas de
exportacion

Teniendo en cuenta estos objetivos, una de las actividades realizadas dentro del
PEER Narifio es la identificacion de la oferta exportable dando prioridad a doce
cadenas productivas que permitiran insertar a la region en los mercados
internacionales, las cuales son:

e Lacteos e Madera

e Cuero e Pesca

e Papa e Café

e Palma e Cacao

e Panela e Coco

e Artesanias ( Mopa mopa, iraca e Turismo
y fique)
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Como se puede observar las artesanias ocupan un lugar importante como uno de
los sectores promisorios para la exportacion, ya que se encuentran dentro del
programa de cadenas productivas del gobierno, en donde se destacan productos a
base de Iraca, Fique y Mopa mopa o barniz de Pasto. Con lo anterior se puede
decir que las posibilidades de exportacién para el Consorcio estan dadas y mas
aun si se cuenta con mano de obra capaz de trabajar todo tipo de técnicas
artesanales elaboradas a base de diferentes materiales y productos de calidad, sin
embargo es necesario profundizar en los diferentes aspectos que implicaria iniciar
un proceso exportador, para lo cual se hace necesario formular un plan estratégico
que brinde un perspectiva real del sector.’

7 http://www.carcenarino.org/ Oferta exportable de Narifio.
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4.2.3 Propiedad Intelectual y proteccién de las artesanias

e Sello de calidad Icontec hecho a mano: Condiciones y términos de referencia
0104- 0094 anexo 1 ICONTEC Handmade Quality Mark Reference Terms and
Conditions. En el desarrollo del proyecto “Certificado Hecho a Mano con Calidad”,
que se adelanta desde el afio 2000 en convenio con ICONTEC, se definieron
durante el afio 2002 las tres primeras comunidades artesanales a certificarse en el
pais:

e Comunidad artesanal de la Chamba, trabajo en ceramica

e Comunidad artesanal de Mompos; joyeria — filigrana en oro y plata

e Comunidad artesanal de San Andrés de Sotavento, tejeduria — cesteria en
cafa flecha.

Dicha seleccion se hizo teniendo en cuenta los siguientes criterios:

Produccion por numero significativo de artesanos
Volumen de produccion significativo en nimero de piezas
Volumen de ventas anuales

Técnicas de produccién artesanal y tradicional

Producto con potencial exportador

Se definié la estructura administrativa del convenio y la propuesta del esquema de
costeo, teniendo en cuenta las caracteristicas del sector hacia el cual va dirigida
esta certificacion. Se acordo con ICONTEC cobrar la mitad de la tarifa aplicada a
la industria, para reducir los costos que tendrian que pagar los artesanos.

Para la aplicacion de la prueba piloto se escogio la comunidad artesanal de la
Chamba, a la cual se desplazaron funcionarios de ICONTEC y la asesora técnica
del proyecto de Artesanias de Colombia. Se trabajo en el desarrollo del sello para
la comunidad orfebre de de Santa Cruz de Mompds, en el Departamento de
Bolivar.

En esta localidad se elabor6, mediante el mecanismo de mesas de trabajo y con la
participacion de 30 artesanos asociados e independientes, el documento
referencial sobre el trabajo con filigrana. En él se desarrollan los temas de
materias primas, procesos de adecuacion y elaboracion de las piezas,
mecanismos de control y determinantes de calidad de proceso y de producto
terminado, al igual que otras técnicas de elaboraciéon de joyas artesanales. Este
documento se valido con los artesanos y actualmente esta en proceso de revision
y ajuste tanto por Artesanias de Colombia como por el equipo técnico de
ICONTEC.®

8 www.icontec.org.co Sello de calidad icontec hecho a mano
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Los campos de accion especificos son:

1. Divulgacion del esquema de certificacion y capacitacion en el mismo a los
grupos artesanales a través de jornadas de capacitacion para iniciar
procesos de certificacion, asi mismo ventajas y compromisos de la
certificacion.

2. Elaboracion y ajuste con las comunidades artesanales de los documentos
referenciales, los cuales contienen la descripcion técnica de los procesos
productivos y se constituyen en el soporte del proceso de certificacion.

3. Una vez capacitados, realizar el procedimiento de certificacion para la
obtencion del sello de calidad en trescientos talleres artesanales
pertenecientes a las cadenas productivas del sector artesanal.

Proceso de otorgamiento del sello de calidad:

Formalizacion de la solicitud

Firma del contrato

Programacion auditoria

Realizacion de auditoria

Elaboracion de informe auditoria

Estudio del informe de auditoria por el comité interinstitucional
Evaluacion de los informes en el consejo directivo ICONTEC
Aprobacion otorgamiento sello de calidad

Entrega de sello de calidad a cada artesano.

e Derechos de autor para la artesania

En el marco de una economia que cada vez mas se basa en los conocimientos y
la creatividad, la propiedad intelectual se convierte en uno e sus mas preciados
activos para el sector artesanal. El libre comercio, la oferta y la demanda, el
mercado de capitales, la fuerza de la competitividad y los alcances tecnolégicos
hacen necesario definir politicas y estrategias de promocioén y proteccion de los
productos artesanales.

Organismos nacionales, han expresado la intenciéon de avanzar en el tema, por
demas complejo, sobre la proteccion desde el punto de vista de los derechos de
autor y de la propiedad industrial, la marca, pero también sobre la codificacion
aduanera, la determinaciéon y el certificado de origen, entre otros, como
mecanismo para proteger a los artesanos, su produccion y facilitar e comercio
nacional e internacional.
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La discusion sobre la Propiedad Intelectual y la proteccion de las artesanias ha
estado vigente en las agendas internacionales de la UNESCO y la OMPI, donde
en varias oportunidades Artesanias de Colombia ha tenido la oportunidad de
participar.

La empresa organizé en el afio 2002 una agenda con los especialistas de la
Direccion Nacional de Derechos de Autor de Colombia, para que diera orientacion
en el estudio de la Propiedad Intelectual bajo la rama del Derecho de Autor. Se
llevo a cabo un seminario, que evidencié la necesidad de realizar un trabajo
conjunto, y gracias al compromiso de las dos instituciones se firmo un convenio de
Cooperacion Interinstitucional en Diciembre de 2002, el cual compromete a aunar
esfuerzos institucionales para construir una cultura de proteccion y respeto al
derecho de autor y los derechos conexos y asi contribuir en forma permanente a
su plega vigencia en el ambito de la creacion artesanal y las expresiones del
folclor.

4.2.4 Acuerdos comerciales
« Sistema Generalizado de Preferencias (SGP)™

El Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) es un instrumento de politica
comercial no reciproco utilizado por los paises mas desarrollados para ayudar a
los paises en via de desarrollo, el cual consiste en la eliminacion y/o reduccion de
aranceles de determinados productos.

Los origenes del Sistema General de Preferencias (SGP) se remontan a los afios
sesenta, con la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo
(UNCTAD), en efecto, segun el texto de Resolucion 21 Il aprobado en Nueva
Delhi (1968), el SGP es “un sistema generalizado de preferencias no reciproco y
no discriminatorio a favor de los paises en desarrollo”:

e Generalizado, porque debia aplicarse un esquema comun a todos los
paises en desarrollo.

e No reciproco, porque no exigia ninguna contraprestacion de los paises en
desarrollo.

e No discriminatorio, porque debia extenderse a todos los paises en
desarrollo indistintamente basandose en criterios objetivos.

Desde 1971 la Union Europea ha implementado y cumplido cuatro planes de
preferencias. A partir del 1° de Enero de 2006, se inicia un esquema de

9 http://www.artesaniasdecolombia.com/ Derechos de autor para la artesania
10 https://www.mincomercio.gov.co/ Acuerdos comerciales de Colombia
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preferencias nuevo y renovado, con una duracion de diez afios, con revisiones
periddicas cada tres afos. El objetivo final de estos planes ha sido dar un impulso
al desarrollo econdmico y social de los paises en desarrollo y estimular la
insercion de estos en la economia mundial.

Del SGP Drogas al SGP Plus
SGP (1995-20059) Reglamento 2501/2201

El plan de preferencias generalizadas de 1992 a 2004 comprendia cinco tipos de
beneficios diferentes:

1. Sistema general (SGP General)

2. Sistema especial de proteccion de derechos laborales.

3. Sistema especial de proteccion al medio ambiente.

4. Sistema especial de lucha contra la produccion y el trafico de Drogas. (SGP
Drogas).

5. Sistema especial para los paises menos adelantados, PMA, “Todo menos
armas”

Los paises que se beneficiaban de este SGP eran los paises en desarrollo,
“economias de transicion”, surgidas después de la separacion de la Unidn
Soviética y los territorios dependientes con un nivel de desarrollo similar al de los
paises en desarrollo. Eran realmente 142 paises y 36 territorios beneficiarios.

El objetivo del regimen SGP drogas era de “respaldar a los paises beneficiarios en
su lucha contra las producciones ilegales, ofreciéndoles posibilidades de
exportacion para los cultivos de sustitucion y en general para un gran namero de
productos con el objetivo de ayudar a mejorar su desarrollo econémico y social.

Los paises que se beneficiaban de este régimen eran: Bolivia, Colombia, Costa
Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Pakistan, Panama,
Perd y Venezuela.

Nuevo SGP (2006- 2005) Reglamento 980/2005

El plan de preferencias generalizadas de 2005 a 2015 comprendia tres tipos de
beneficios diferentes:

1. SGP General: Régimen General

2. SGP Plus: Régimen especial de estimulo del desarrollo sostenible y la
gobernanza.

3. Sistema especial para los paises menos adelantados, PMA, “Todo menos
armas”

39



Introduccion de un solo acuerdo en lugar de los tres proyectos especiales para la
proteccion de derechos laborales, el medio ambiente y la lucha contra la
produccién y el trafico de drogas (SGP Plus).

Los paises que se quieran beneficiar del SGP Plus deberan comprometerse a
ratificar y aplicar las 16 convenciones sobre los derechos humanos y los laborales,
y 7 de las convenciones relacionadas con el buen gobierno y la proteccion del
medio ambiente.

Los paises que se beneficiaban de este régimen eran: Bolivia, Colombia, Costa
Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, Honduras, Nicaragua, Panama, Pera y
Venezuela. Ademés, Mongolia, Sri Lanka, Georgia y Moldavia.

4.2.5 Aranceles y otros impuestos a las importaciones
e Estructura arancelaria para el SGP Plus™!

Los productos se dividen en sensibles y no sensibles:
Los sensibles

e Quedan suspendidos los derechos ad valorem del arancel comun para
todos los productos enumerados en el anexo Il del reglamento.

¢ Quedan totalmente suspendidos los derechos arancelarios para textiles y
confecciones

e Quedan totalmente suspendidos los derechos especificos del arancel
aduanero comun sobre los productos del anexo Il del Reglamento, excepto
aquellos productos para los cuales el arancel aduanero comun incluya
también derechos ad valorem.

No sensibles
e Quedan suspendidos los derechos de aduana para los productos que estan
en la lista anexa en el Reglamento, excepto los componentes agricolas. Es
decir arancel cero para todos los productos no sensibles.
e Impuestos a las importaciones*?
Derechos de Aduana: La UE tiene basicamente un mercado abierto para los

productos no agricolas (definicion de la OMC, con exclusion del petréleo) y el
promedio aritmético de los aranceles es del 4,5 por ciento. Sin embargo, se han

1 https://www.mincomercio.gov.co/ Aranceles y otros impuestos a las importaciones
12 http://www.proexport.gov.co/ Acceso al mercado de la Unidn Europea.
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establecido aranceles y contingentes mas altos para los productos sensibles como
los textiles y las prendas de vestir.

Los aranceles se aplican a todos los productos, basados en el Sistema
Armonizado (SA). EIl arancel promedio para los productos manufacturados es
inferior al 4%, con excepciones para los productos agricolas y los sensibles como
los textiles y confecciones. Sin embargo estas tarifas tienden a disminuirse con el
tiempo.

Segun el acuerdo comercial que tenga la UE con el pais de origen, los productos
pueden estar exentos de arancel, o tener una tarifa reducida, asi como por otras
razones, como Si son muestras sin valor comercial, bienes para reparacion u otros
productos que sean de importacién temporal.

Impuestos: Los impuestos son imposiciones a una serie de productos de acuerdo
con su contenido y se aplican por igual a productos locales e importados.
Ejemplos de productos gravados con impuestos son: las bebidas alcohdlicas y no
alcohdlicas, el tabaco, y productos relacionados con el tabaco y aceites minerales
usados como combustible. Los impuestos sobre aceites y productos oleaginosos
incluyen un “impuesto verde”, destinado a la financiacion de medidas de
proteccibn medioambiental. Debe quedar claro que los impuestos no estan
armonizados en la UE.

Impuesto al Valor Agregado — IVA: Todos los productos a la venta en la UE
estan sometidos al Impuesto del Valor Aiadido (IVA). Por lo general, las tarifas
correspondientes a productos de primera necesidad son bajas y altas para los
articulos de lujo. Aunque el proposito original era la armonizacion de los
impuestos, existen todavia considerables diferencias entre los diferentes paises en
este respecto. Sin embargo, la armonizacion de las tarifas se mantiene en la
agenda, por lo que este objetivo quizas pueda ser realizado a largo plazo. El IVA,
esta sujeto dentro de la Unién Europea a un minimo del 15%. Pero algunos
paises Europeos aplican una tasa reducida hasta un minimo del 5%.

Arancel Integrado de las Comunidades Europeas — TARIC: Tiene como
objetivo indicar las disposiciones normativas aplicables a un producto dado
cuando este se importe en el territorio aduanero de las Comunidades o en
determinados casos, sea exportado del mismo. El arancel general es del 3% para
artesanfas y es aplicable a toda la Comunidad Europea.™®

13 http://www.proexport.gov.co/ Taric, Arancel Integrado de las Comunidades Europeas.
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4.3 MARCO CONCEPTUAL

Acceso al mercado: Capacidad de acceso de productos a un mercado
determinado, de acuerdo con las restricciones arancelarias o para - arancelarias
vigentes en un pais, territorio o grupo de paises, de acuerdo con la normativa
nacional, regional o multilateral para el ingreso de productos importados a ese
mercado nacional. Determina la posibilidad real de los proveedores nacionales de
bienes y servicios para competir frente a los productos importados (acceso al
mercado nacional), o de los proveedores nacionales para penetrar en un mercado
externo acceso a terceros mercados.

Acuerdo comercial: Convenio, tratado o cualquier otro acto vinculante por el cual
dos 0 mas naciones se comprometen a acatar condiciones especificas en su
intercambio comercial, lo cual incluye de ordinario concesiones mutuamente
benéficas.

Aduana: Servicio publico cuya responsabilidad principal consiste en la verificacion
y valoracibn de mercancias, aplicar y recaudar derechos e impuestos a las
importaciones y exportaciones, y en la administracion de otras leyes y reglamentos
gue se aplican a la importacion, el transito y la exportacion de bienes.

Agente de carga internacional: Persona juridica inscrita ante la Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales, que realiza actividades de recepcion de carga
de diferentes despachadores para su consolidacion y unitarizacion. Asi mismo,
emite los documentos de transporte hijos en sus propios formularios y contrata el
transporte hasta el lugar de destino en donde efectla la desconsolidacion.

Agente de carga: Es la persona natural o juridica especializada en la
coordinacién de operaciones de transporte, en representacion del propietario de la
carga y/o del transportador.

Antidumping: Accidon encaminada a proteger los mercados interiores de la
competencia desde el exterior.

Apertura econémica: Es un proceso dindmico de modernizacion para lograr una
mayor eficiencia en la produccion que a su vez permita producir y exportar a
menor costo, ser competitivos en los mercados internacionales, hacer mas rica la
economia y asi generar mas empleos.

Arancel: Derecho, tarifa o impuesto que se aplica a los bienes transportados de
una zona aduanera a otra. Existen aranceles de importacion y exportacion.

14 http://www.google.com.co/ Términos de comercio internacional
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Arancel Ad Valorem: Esta férmula se usa para expresar la base del valor a la
cual se aplica un arancel en términos de porcentaje, para obtener asi la liquidacion
del pago que ha de hacerse.

Arancel de aduanas: Tablas de derechos a percibir sobre las importaciones, que
en un estado establece de acuerdo con las necesidades de su economia de
produccién y consumo.

Asociatividad: Es la union de voluntades, iniciativas, y recursos por parte de un
grupo de empresas, alrededor de objetivos comunes.

Autorizacién de embarque: Es el acto mediante el cual la autoridad aduanera
permite la exportacion de mercancias que han sido sometidas al régimen de
exportacion.

Balanza comercial: Corresponde a la parte de la balanza de pagos de un pais
gue se refiere a las importaciones o las exportaciones de mercancias, incluidos los
articulos como los productos alimenticios, los bienes de capital y los automoviles.

Balanza de pagos internacionales: Registro sistematico de todas las
transacciones de un pais con el resto del mundo en un periodo dado. Comprende
las compras y ventas de bienes y servicios, las donaciones, las transacciones del
Estado y los movimientos de capitales.

Barrera de entrada: Factores que impiden la entrada en un mercado y que, por lo
tanto, reducen la cantidad de competencia o el numero de productores de una
industria. Ejemplos: barreras legales, la regulacion econdmica y la diferenciacion
de productos.

Barrera comercial: Cualquiera de los mecanismos proteccionista que utilizan los
paises para reducir los incentivos para importar.

Capital: En la teoria economica, uno de los tres factores productivos (tierra,
trabajo y capital). El capital consiste en los bienes duraderos producidos que se
utilizan a su vez en la produccion. Mientras que la contabilidad y las finanzas lo
definen como la cantidad total de dinero aportada por los accionistas de una
sociedad anodnima, a cambio de lo cual reciben una parte de las acciones de la
compaiiia.

Canales de distribucion: Lo constituye un grupo de intermediarios relacionados

entre si con el fin de hacer llegar los productos y servicios de los fabricantes a los
consumidores y usuarios finales.
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Carga a granel: Es toda carga sélida, liquida o gaseosa, transportada en forma
masiva, homogénea, sin empaque, cuya manipulacion usual no deba realizarse
por unidades.

Carta de porte: Documento de transporte por via férrea o por via terrestre que
expide el transportador y que tiene los mismos efectos del conocimiento de
embarque.

Comercio exterior: Es un sector de la actividad econdémica de un pais; que
plantea problemas y soluciones especificas para ese pais.

Comercio internacional: Conjunto de movimientos comerciales y financieros, y
en general todas aquellas operaciones que se realizan entre naciones.

Comercializacién: Se entiende que es el proceso de vender un producto o
productos en el mercado abierto en funcién de consideraciones monetarias.

Competitividad: Capacidad de una organizacion publica o privada, lucrativa o no,
de mantener sistematicamente ventajas comparativas que le permitan alcanzar,
sostener y mejorar una determinada posicion en el entorno socioeconomico.

Consorcio: Contrato asociativo por el cual dos (02) o mas personas se asocian,
con el criterio de complementariedad de recursos, capacidades y aptitudes, para
participar en un proceso de seleccion y, eventualmente, contratar con el Estado.

Conocimiento de embarque: Es el documento que el transportador maritimo
expide como certificacion de que ha tomado a su cargo la mercancia para
entregarla, contra la presentacion del mismo en el punto de destino, a quien figure
como consignatario de ésta o a quien la haya adquirido por endoso total o parcial,
como constancia del flete convenido y como representativo del contrato de
fletamento en ciertos casos. Los conocimientos de embarque de la carga
consolidada los expide el agente de carga internacional.

Consumo: En macroeconomia, gasto total realizado por los individuos o por el
pais en bienes de consumo en un periodo dado. Estrictamente hablando, el
consumo solo debe aplicarse a aquellos bienes totalmente utilizados, disfrutados o
agotados en ese periodo.

Contenedor: Es un recipiente consistente en una gran caja con puertas o paneles
laterales desmontables, normalmente provistos de dispositivos (ganchos, anillos,
soportes, ruedas) para facilitar la manipulacion y estiba a bordo de un medio de
transporte, utilizado para el transporte de mercancias sin cambio de embalaje
desde el punto de partida hasta el punto de llegada, cuya capacidad no sea
inferior a un metro cubico.
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Control aduanero: Es el conjunto de medidas tomadas por la autoridad aduanera
con el objeto de asegurar la observancia de las disposiciones aduaneras.

Crecimiento econdmico: Aumento de la produccion total de un pais con el paso
del tiempo. Normalmente, se mide como la tasa anual de incremento del PIB real
del un pais (o PIB potencial real).

Declaracion de cambio: Es un formulario disefiado por el Banco de la Republica,
en el cual los residentes en el pais y los residentes en el exterior que realicen
operaciones de cambio en el pais, deben informar el monto, caracteristicas y
demas condiciones de dichas operaciones. Una vez efectuada alguna operacién
de cambio surge la obligacion de presentar la Declaraciéon de Cambio por cada
operacién de cambio realizada en el pais.

Derechos de aduana: Son todos los derechos, impuestos, contribuciones, tasas y
gravamenes de cualquier clase, los derechos antidumping o compensatorios y
todo pago que se fije 0 se exija, directa o indirectamente por la importacion de
mercancias al territorio aduanero nacional o en relacion con dicha importacion, lo
mismo que toda clase de derechos de timbre o gravamenes que se exijan o se
tasen respecto a los documentos requeridos para la importacion o, que en
cualquier otra forma, tuvieren relaciéon con la misma. No se consideran Derechos
de Aduana, el impuesto sobre las ventas, ni los impuestos al consumo causados
con la importacion, las sanciones, las multas y los recargos al precio de los
servicios prestados.

Descargue: Es la operacion por la cual la mercancia que ingresa al territorio
aduanero nacional es retirada del medio de transporte en el que ha sido
movilizada.

Despacho: Es el cumplimiento de las formalidades aduaneras necesarias para
destinar las mercancias a un régimen aduanero.

Devaluacion: Disminucion del precio oficial de la moneda de un pais, expresada
en las monedas de otros o en oro. Lo contrario de una devaluacion es una
revaluacion, que se produce cuando un pais eleva su tipo de cambio oficial en
relacion con el oro o con otras monedas.

Distribucién Fisica Internacional: La Distribucion Fisica Internacional es la
herramienta que permite conocer las operaciones y costos en los que incurre un
producto, una vez terminado, hasta colocarlo en el sitio sefialado por el comprador
en condiciones Optimas de calidad, tiempo y precio.

Documento de transporte: Es un término genérico que comprende el documento

maritimo, aéreo, terrestre o ferroviario que el transportador respectivo o el agente
de carga internacional, entrega como certificacion del contrato de transporte y
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recibo de la mercancia que sera entregada al consignatario en el lugar de destino
y puede ser objeto de endoso.

Due Agent: Gastos en los que incurrio la agencia para entregar la carga a la
aerolinea.

Due Carrier: Gastos en los que incurrio la aerolinea para transportar la carga de
la manera mas idénea.

Embalaje: Elemento disefiado con el propoésito de proteger la mercancia de los
riesgos inherentes al transporte, manejo y almacenamiento de mercancias durante
el proceso de exportacion.

Empaque: Es el elemento de proteccion especialmente diseflado para productos
de consumo masivo, es el genérico de envase, envoltura y embalaje, pero cada
uno es diferente.

Estiba: Traslado de la mercancia desde el gancho del buque hasta la bodega o
cubierta de éste, con el fin de organizarlas para su transporte.

Endoso Aduanero: Es aquel que realiza el Ultimo consignatario del documento de
transporte, a nombre de un intermediario aduanero para efectuar tramites ante la
autoridad aduanera. El endoso aduanero no transfiere el dominio de las
mercancias.

Exportaciones: Bienes 0 servicios que se producen en un pais y se venden en
otro. Comprenden el comercio de mercancias (como los automdéviles) y de
servicios (como el transporte) y los intereses sobre los préstamos y las
inversiones.

Factores heredados: Dotacidon de recursos o factores productivos que posee un
pais, o una region.

Factor de estiba: Volumen que ocupa un producto por cada unidad de peso
(mts). 3/ton)

Flete: Tarifa basica pactada entre el transportador y el usuario del servicio, en el
cual el primero se compromete a trasladar la mercancia desde un punto de origen
hasta el de destino acordado previamente.

Gravamenes arancelarios: Son los derechos contemplados en el Arancel de
Aduanas.

Importaciones: Son simplemente flujos en el sentido contrario a las
exportaciones, entran al pais.
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Inconterms: Son un lenguaje internacional para términos comerciales, facilitan las
operaciones de comercio internacional y delimitan las obligaciones, esto hace que
el riesgo disminuya.

Inflacién: Aumento continuo, sustancial y general de nivel de precios de la
economia, que trae consigo el aumento en el costo de vida y pérdida del poder
adquisitivo de la moneda. La inflacion se calcula como el cambio porcentual del
indice de Precios al Consumidor IPC. El IPC se basa en el costo de la canasta
familiar. La canasta familiar es una representacion del consumo promedio de un
determinado estrato de la poblacion.

Infraccion aduanera: Es toda accion u omision que conlleva la trasgresion de la
legislacion aduanera.

Internacionalizacion: Las empresas para realizar sus negocios se involucran en
el entorno fuera de sus fronteras, y se caracterizan porque minimizan la
interaccion.

Ingreso per capita: Es la medida méas simple del crecimiento. A todos los bienes
y servicios que se producen en un afio se le llama producto nacional bruto, al que
se le resta el desgaste de las maquinas y asi se obtiene el ingreso nacional, que
dividido entre numero de habitantes (poblacion total) se obtiene el ingreso Per
Cépita, que sirve como medida del crecimiento.

Linea de productos: Grupo de productos que se relacionan entre si ya sea
porque funcionan de manera similar, son vendidos al mismo grupo de clientes, o
estan en un rango de precios similares.

Manifiesto de carga: Es el documento que contiene la relacion de todos los
bultos que comprenden la carga, incluida la mercancia a granel, a bordo del medio
de transporte y que van a ser cargados o descargados en un puerto o0 aeropuerto,
excepto los efectos correspondientes a pasajeros y tripulantes y que el capitan o
conductor de dicho medio debe entregar con su firma a la autoridad aduanera.

Mark-up: Palabra en inglés que significa margen de beneficio.

Medio de transporte: Es cualquier nave, aeronave, vagoén de ferrocarril o
vehiculo de transporte por carretera, incluidos los remolques y semiremolques
cuando estan incorporados a un tractor o a otro vehiculo automévil, que movilizan
mercancias.

Mercado: Mecanismo en el que los compradores y los vendedores determinan
conjuntamente los precios y las cantidades de las mercancias. Algunos se
encuentran en lugares fisicos, otros se realizan a través del teléfono o de la
Internet.
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Mercado objetivo: grupo de compradores que comparten necesidades o
caracteristicas comunes, a los cuales una empresa decide servir.

Mercadeo: Conjunto de actividades humanas dirigidas a facilitar y realizar
intercambios.

Mercancia: Es todo bien clasificable en el Arancel de Aduanas, susceptible de ser
transportado y sujeto a un régimen aduanero.

Mercancia declarada: Es la mercancia nacional o extranjera que se encuentra
descrita en una Declaracibn de Exportacion, de Transito Aduanero o de
Importacion.

Mercancia nacionalizada: Es la mercancia de origen extranjero que se encuentra
en libre disposicion por haberse cumplido todos los trdmites y formalidades
exigidos por las normas aduaneras.

Microempresarial: Si para llevar a cabo su funcionamiento posee menos de 10
trabajadores.

Oferta exportable: Excedente de la produccion en un pais que puede por tanto
ser ofertado a consumidores en el exterior.

Operacion de transito aduanero: Es el transporte de mercancias en transito
aduanero de una Aduana de Partida a una aduana de destino.

PEER (Plan Estratégico Exportador Regional): define los objetivos, proyectos,
actividades y estrategias que a nivel regional deben emprenderse para fomentar la
cultura exportadora.

Plan exportador: Identifica las necesidades, fortalezas, y debilidades de las
empresas, sus productos y servicios para definir nichos de mercado, estrategias y
actividades para cumplir en un tiempo determinado sus metas de exportacion.

Pallet: Superficie realzada que permite agrupar mercancias y su manipuleo con
montacargas y otros equipos mecanicos.

Partida arancelaria: Unidades en que se divide la Nomenclatura del Sistema
Armonizado. Consiste en la descripcion detallada de un producto con el objeto de
facilitar la comercializacion de productos en el mundo.

Posicionamiento: es el lugar que ocupa un bien o servicio en la mente de un

consumidor; se conoce también como recordacion espontanea de marca y se
logra mediante un slogan.
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Poblacion econdmicamente activa: La poblacion econémicamente activa es la
mano de obra disponible para las actividades productivas en una sociedad. El
tamafio de la poblacion econdmicamente activa va en funcion de la estructura de
edad de la poblacioén del pais. Asi una nacion, con un promedio de edad entre los
20y 30 afios, dispondra de un reducido volumen de PEA y otra con promedio
cercano a los 40 afios, dispondra de un volumen alto. La fuerza de trabajo es el
factor méas Iimportante de la economia y se le denomina poblacion
econdémicamente activa (PEA). Esta integrada por personas que oscilan entre los
12 y 65 afos aproximadamente. Quienes obtienen un pago por realizar una
determinada actividad.

Productividad: Es la relacion que existe entre la cantidad de recursos utilizados y
la cantidad de bienes y servicios producidos en un periodo de tiempo determinado.
En términos de empleados es sinénimo de rendimiento.

Presupuesto: Cuenta, normalmente anual, de los gastos planeados y de los
ingresos esperados.

Producto Interno Bruto: Es el valor total de la produccién de bienes y servicios
de un pais en un determinado periodo (por lo general un afio aunque a veces se
considera el trimestre), con independencia de la propiedad de los activos
productivos.

Promocion: Forma de incentivar las ventas de un producto utilizando diferentes
tacticas tales como: promocion de ventas, publicidad, propaganda, relaciones
publicas y merchandising.

Régimen aduanero: Es el tratamiento aplicable a las mercancias sometidas al
control y vigilancia de la autoridad aduanera, mediante el cual se les asigna un
destino aduanero especifico de acuerdo con las normas vigentes. Los regimenes
aduaneros son importacion, exportacion y transito.

Reintegro: Es el proceso mediante el cual las divisas generadas por una
exportacion son convertidas en pesos. Estas divisas deben ser canalizadas
obligatoriamente a través del Mercado Cambiario por intermedio de una entidad
financiera autorizada, que es la encargada de entregar las divisas al Banco de la
Republica.

Sistema logistico: Actividad de planeacion y coordinacién de movimientos fisicos
y de informacion sobre las operaciones de una empresa para que el flujo de
materia prima, insumos y productos terminados sea realizado de una forma que
permita minimizar los costos totales y los niveles de servicio deseados.

Sociedades de Intermediacion Aduanera: Son las personas juridicas cuyo
objeto social principal es el ejercicio de la Intermediacion Aduanera, para lo cual
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deben obtener autorizacion por parte de la Direccion de Impuestos y Aduanas
Nacionales. También se consideran Sociedades de Intermediacion Aduanera, los
Almacenes Generales de Depésito sometidos al control y vigilancia de la
Superintendencia Bancaria, cuando ejerzan la actividad de Intermediacién
Aduanera, respecto de las mercancias consignadas o endosadas a su nombre en
el documento de transporte, que hubieren obtenido la autorizacion para el ejercicio
de dicha actividad por parte de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales,
sin que se requiera constituir una nueva sociedad dedicada a ese Unico fin.

Subpartidas arancelarias: Subgrupos en que se dividen las mercancias de una
partida, se identifican por 6 digitos en la Nomenclatura del Sistema Armonizado.

Tasa de cambio real: Tasa de cambio entre dos monedas luego de descontada la
inflacién.

Tasa representativa del mercado: La tasa representativa del mercado (TRM) es
el valor oficial de la tasa de cambio. Esta se calcula de acuerdo con la informacion
de las operaciones de compra y venta de divisas efectuadas en los bancos
comerciales y corporaciones financieras de Bogota, Cali, Medellin y Barranquilla.

Técnicas artesanales: La técnica es el procedimiento o el conjunto de
procedimientos que tienen como objetivo obtener un resultado determinado, ya
sea en el campo de la ciencia, de la tecnologia, de las artesanias o0 en otra
actividad.

Territorio aduanero: Demarcacion dentro de la cual se aplica la legislacion
aduanera; cubre todo el territorio nacional, incluyendo el espacio acuatico y aéreo.

Tratado de libre comercio: Es un acuerdo entre distintos paises para concederse
determinados beneficios de forma mutua. Se pueden distinguir tres tipos de
tratados comerciales: zona de libre comercio, unién aduanera y union econémica.

Transito aduanero: Es el régimen aduanero que permite el transporte de
mercancias nacionales o de procedencia extranjera, bajo control aduanero, de una
Aduana a otra situadas en el territorio aduanero nacional. En este régimen se
pueden dar las modalidades de transito, cabotaje