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PROGRAMA NACIONAL DE JOYERIA

EN CONVENIO ARTESANIAS DE COLOMBIA Y

MINERCOL LTDA

LISTADO DE ASOCIACIONES DE JOYEROS

DEPAR’/I‘AMENTO

MUNICIPIO
O CIUDAD

ASOCIACION

TELEFONO

ANTIOQUIA

MEDELLIN

“ASOCJOYERQOS”
CARMELITA
MONTOYA

ROSANGELA SOTO

(094)
2621746
2510068
2313050
5131241

ANTIOQUIA

-

EL BAGRE

E.AT“GALERIA
ANTIOQUENA DE
ORFEBRES"
JORGE ENRIQUE
DIEZ
(REPRESENTANTE
LEGAL)

(094) 8372782
8372531
FAX
8372593

ANTIOQUIA

CAUCASIA

E.A.T “ORFEBRES DE
CAUCASIA”
GUSTAVO ADOLFO
ALVARADO
(REPRESENTANTE
LEGAL)

{094) 8395393
3393558
FAX
3396030

ANTIOQUIA

SANTAFE DE
ANTIOQUIA

E.A.T “ORFEBRES DE
OCCIDENTE”
JOAQUIN
GUILLERMO FLOREZ
(REPRESENTANTE
LEGAL)

{094) 8532880
8532797

ANTIOQUIA

FRONTINO

CONFORMACION
FRIMARIA DE
ASOCIACIONES,
PROMOVIDA POR EL
SECTOR JOYERO.
ALCIBAR ALBARRAZ

(094) 8596616




ANTIOQUIA FRONTINO ASOCIACION DE (094) 8595422
MINEROS DE
OCCIDENTE
| “ASOMOC”
ANTIOQUIA SEGOVIA E.AT“SEGOVIA (094) 8316624
ORFEBRES™ FAX
ARTURO RODRIGUEZ 8314339
(REPRESENTANTE 8318405
LEGAL) 8316751
BOLIVAR MOMPOX *ASOCIACION DE (095) 6856371
' ORFEBRES FAX
MOMPOSINOS” 6840035
{ADOM)
. MAGALYS MAR{A
. ROMERO
(REPRESENTANTE
LEGAL)
BOLIVAR MOMPOX E.A.T “EL CRISOL” (095) 6855346
SAMUEL RICAURTE 6855984
(REPRESENTANTE 6855829
LEGAL)
BOLIVAR MOMPOX JOYEROS (095) 6855346
' ASOCIADOS DE 6855446
MOMPOX (JOASOM) 6855831
ANTONIO
MARTINEZ)
(REPRESENTANTE
LEGAL)
BOLIVAR MOMPOX ESCUELA TALLES (095)
SANTACRUZDE | 6856363/6856505
MOMPOX
ALVARO CASTRO
ABUBARA
BOLIVAR Ao | NDUSTRIALDE | sesmasarsgsnss
74
DEL SUR JOYEROS EN 207
BOLIVAR FAX: (095)
“ASINJOBOL” 5697416
EDGAR VANEGAS
(REPRESENTANTE
LEGAL)
BOLIVAR e OSA | Jos MANUEL ARIAS | sesims
DEL SUR (REPRESENTANTE 5697329
LEGAL) 5697296
BOLIVAR' BARRANCO DE| “ASOIOBACOL® | (095)4290812/14/
LOBA CARMEN MIRANDA 4290714
MELENDEZ

(REPRESENTANTE)




BOLIVAR

BARRANCO DE
LOBA

COMITE DE MINEROS

(095) 6826064

CALDAS

MARMATO

ASOCIACION DE
JOYEROS DE
MARMATO
“ASOJOMAR”

(096) 3367232

CALDAS

MARMATO

E.A.T ORFEBRES DE
MARMATO
JORGE DiAZ
(REPRESENTANTE

‘ LEGAL)

(096) 8598102

CAUCA

POPAYAN

- ASOCIACION DE
JOYEROS Y

SIMILARES DEL
CAUCA
“AJOSIC”

ALBERTO URIEL
IDROBO

MONDRAGON

(092) 3392740-
8205741 ANA
MARIA
CASTRILLON.

CAUCA

-~
.

SUAREZ

“COOPERATIVA DE
MINERQCS DE
SUAREZ LTDA.

“INSTITUTO
AGROINDUSTRIAL
MIERO SANTA ROSA
DELIMA” LATOMA
RAMON TORRES

LUIS SEGUNDO
MUNOZ
8233985

CLLE 31 N 4- 86

(POPAYAN)
FAX
8235388

CORDOBA

PUERTO
LIBERTADOR

CONFORMACION
PRIMARIA DE
ASOCIACION A -
TRAVES DE LA
ALCALDIA
MUNICIPAL

LUIS EDUARDO
ARIZA

| - (094) 7725005

CUNDINAMARCA

SANTA FE DE
BOGOTA D.C

“ASQARJIOYEROS”
FRANCISCO
QUINONES
PRESIDENTE

2848291
2436462
3402529

CUNDINAMARCA

SANTA FE DE
BOGOTA D.C

“ASJOYERIA
BOGOTA”
RUBEN DARIO
RUEDA PINEDA
(REPRESENTANTE
LEGAL)

3365951- 2845811-
FAX
2836878

CHOCO

QIBDO

E.AT PROMIJOYAS
DEL CHOCO
JORGE NAPOLEON

GARCIA

(094) 6714066
4107278 Bta

P




CHOCO

QIBDO

COOPERATIVA DE
PEQUENOS Y
MEDIANOS MINEROS

- Y JOYEROS DEL
CHOCO
“COOMINEROS”
RUBEN DARIO
SERNA MARTINEZ
(REPRESENTANTE
LEGAL)

{094) 6716636

CHOCO

QUIBDO

ASOCIACION DE
MINEROS Y JOYEROS
DE LA PLATINA
“ASOMIJOYAS”
CLARA INES DIAZ

. PINILLA
(REPRESENTANTE
LEGAL)

(094) 6711481

CBOCO

QUIBDO

GREMIO DE JOYEROS
DEL CHOCO
OSWALDO MURILLO
RENTERIA
(REPRESENTANTE
LEGAL)

(094)
6713271/6712676

CHOCO

QUIBDO

ASOCIACION DE
JOYEROS DE CHOCO
“ASOJOCH"
JAMES YUBERT
RODRIGUEZ
(REPRESENTANTE
LEGAL)

{094) 6711098

GUAINIA

INIRIDA

COOP. DE MINEROS
COLMICOOP/
COOMIGUA
CONFORMACION
PRIMARIA DE ASOC
DE JOYEROS
PROMOVIDA POR LA
CASADELA
CULTURA
JOEL SILVA
(DIRECTOR)

(098) 5658313

QUINDIO

QUIMBAYA

“ASOCIACION DE
ORFEBRES DE
QUIMBAYA™
LUZ PATRICIA
BETANCURT
PRESIDENTE

7521128/7522637
(QUIMBAYA)

NAmﬁo .

BARBACOAS

ASOCIACION DE
JOYEROS DE
BARBACOAS




BARBACOAS

ASOCIACION DE
JOYEROS
“LA FILIGRANA”
EDUARDO PONTE
(PRESIDENTE)

{092)
2468482/468258

NARINO

LA LLANADA

“ASOCIACION DE
JOYEROS HILOS DE
ORO”
RAMON
CASTELLANOS

(092) 7287909

NARINO

SOTOMAYOR

“ASOCIACION DE
ORFEBRES DE
SOTOMAYOR”

' LIBARDO ZAMUDIO

_(REPRESENTANTE
LEGAL)

(092) 7287909

NARINO

SANTA
BARABARA
ISCUANDE

“COPDICON”
REGIONAL
SANABRIA

JOSE EMERY PATINO
ALVAREZ
(REPRESENTANTE
LEGAL)

(092) 7310556

RISARALDA

QUINCHIA

“ASOCIACION DE
PRODUCTORES DE
JOYAS DE
QUINCHIA”
RICARDO VANEGAS
(REPRESENTANTE
LEGAL)

{096) 356340
FAX
3563640
RICARDO
VANEGAS

RISARALDA

QUINCHIA

PRECOOPERATIVA
JOYAS QUINCHIA
"EFRAIN MOLINA

ROJAS

(096) 3563640

SANTANDER

BUCARAMANG
A

AGREMIACION
COLOMBIANA DE
JOYEROS Y
ACTIVIDADES
AFINES

CLLE 24 # 23 68
PISO 4
Tel:
6347427/6359414

SANTANDER

CALIFORNIA

TALLER DE
ORFEBRERIA
COLEGIO
INTEGRADO SAN
ANTONIO

6298267

SANTANDER

CALIFORNIA

ASOMICAL

6298260/
6298259
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LISTADO DE ASOCIACIONES DE JOYEROS

NARINO BARBACOAS ASOCIACION DE
JOYEROS DE

BARBACOAS

NARINO BARBACOAS ASOCIACION DE (092)
JOYEROS 2468482/463258
“LA FILIGRANA™
EDUARDC PONTE
(PRESIDENTE)

NARINO LA LLANADA “ASOCIACION DE (092) 7287909
JOYEROS HILOS DE

N ORO’,,
H RAMON
CASTELLANOS

NA];{H;I 0 SOTOMAYOR “ASOCIACION DE {092) 7287909
ORFEBRES DE

SOTOMAYOR”
LIBARDO ZAMUDIO
(REPRESENTANTE
LEGAL)

NARINO SANTA “COPDICON" (092) 7310556
BARABARA REGIONAL

SANABRIA
ISCUANDE | ;055 EMERY PATINO

ALVAREZ
(REPRESENTANTE
LEGAL)
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PARA QUE FUNCIONE BIEN ES NECESARIO:

+ CONFORMAR UNA ORGANIZACION MODERNA

PARA PODER COMPETIR.

*

+ ACTUAR COORDINADA Y CONCERTADAMENTE

CON OTROS.

NO EN TODOS.

INVOLUCRADQ

ACEPTAR QUE SOMOS PARTE IMPORTANTE EN
UNO DE LOS ESLABONES DE LA PRODUCCION;

ENTENDER QUE DE LA CALIDAD DE NUESTROS
PRODUCTOS DEPENDE EL EXITQ DE TODOS LOS




CADENA PRODUCTIVA DE LA MINEREA- JOYEREA

LA JovBdA

La produccion en joyeria:

* Es un proceso de transformacion de
ia prima, es decir de Agregacidn de

2a materias primas preciosas: oro,
plato. esmeraldas, rubies.

- La agregacidn de valor, de calidad,
representa dividendos comparativos S Y
grandes.

DE LA JOYERIA

AIBLICDS
“Gobernacicnes ~“Sem
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CADENA PRODUCTIVA DE LA JOVEREA

Loz Actores Econdmicoes som:

que:
+ achian o pueden infhuir,
- directn o indirectamente

en la produccién de un blen,

i
 Entidodes:
Piklicas, privadas
v CAMUMITEMGS

Un

-

CADENA PRODUCTIVA DE LA Joyerfa
PROCESC DE PRODUCCION

g

CADENA PRODUCTIVA DE LA JOYERIA
PROCESO DE PRODUCCION
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ORGANIZACION
PARA LA
PRODUCCION
Y
COMERCIALIZACION

Organizacién

» Organizar significa que los directivos de la
empresa coordinen los recursos materiales

y humanos con el fin de conseguir upas
metas determinadas,

= El éxito de una empresa depende del
adecuado manejo de sus recursos.

* La empresa de éxito debe mantener costos
bajos y productos de excelente calidad con
el fin de garantizar su competitividad
frente a otras organizaciones.

Competencia Empresarial

Para que la empresa pueda competir
debe:

« Conocer el mercado y el producto.

« Identificar el tipo de competencias.

« Formar o reformar la organizacion.

* Evaluar y comprobar lo realizado con lo
planeado.

* Reaccionar ripidamente ante los hechos.

-

CICLO
PRODUCTIVO

Mercadeo

Es la acuvidad que nos ensefta a identificar vy
descubrir los productos que se requieren para
satisfacer las necesidades del cliente.

Es el artz de descubrir las oportunidades que nos
ofrece ¢l mercado y nos permite incrementar las
vertas., .

El principio del mercadeo lo constituye el servicio
al clieme.

Mercadeo

* Para subsistir y progresar tenemos que
vender nuestros productos.

* Por eso es tan importante conocer las
necesidades del cliente.

= El buen empresario esta siempre atento de
las oportunidades que le ofrece el mercado
¥ las aprovecha para incremnentar sus ventas.




MERCADEO

Los componentes fandamentales para la deBnicion
del mercadeo son:

* Necesidad: Pone en fucgo las necesidades y
comportamientos de los cliemes, compradores,
consumidores.

¢ Productos: Remite a los modos de accién, de
produccion y de orgamizacion de los produciores.

¢« Intercambio: Pone en fuego ¢l mercado y los
mecanismos de equilibrio entre la oferta y la
demnanda

Investigacion del Mercado
Se realiza pars tres dreas concretas:

* Para el desarrollo de nuevos productos, con el fin
de satisfacer las necesidades de futuros usuarios.
« Para modificar los productos existentes, con el
fin de adaptarlos a las necesidades cambiantes
del consumidor ¢ de mejorar productes.
Para evaluar las técnicas de productos ya
desarrollados, con el fin de aumentar la
participacion en el mercado.

-~

Evaluacion y Seleccion del
Producto

* Anilisis del mercado. . Calidad.

= Competencia. * Precio.

» Necesidad. + Capital de Trabajo.
» Factibilidad técnica.  * Rentabilidad,

Investigacién del Mercado

» Tiene como objetivo el conocer los
mercados actuales o potenciales de los
productos, la forma como son o podrian ser
recibidos por los consumidores.

* Permite establecer con exactitud 1a relacién
entre los consumidores o el mercado y la
empresa ¢ productores.

Identificacion de las Necesidades
del Cliente

* Investigacion de mercado.

» Disefio de productos a costos dptimos,
con excelente calidad

Factores que Determinan el
Mercadeo

* El Producto

* Elclienie comprs el producto para satisfacer suy
necesidades y |0 encuentra buemo y amactive

+ El Preclo

- Elcliente compra < exti de scuerdo con el precio
* La Distribuciéon

+ Elcliente compra si fo encueua facibmente
+ L.a Comunicacion

« El cliente compra si sabe que existe




Investigacion del Mercado

. Segmenr.acibn.del mercado.

» Conocimiento de nuestros clientes.

« Competencia.

» Canales de distribucién.

+ Forma de pagoe de nuestros productos

Segmentacion del Mercado

* Localizacidn geografica.
* Pais, region, ciudad o sector
{Lugar donde viven los clientes).
» Caracteristicas Personales
(Edad, sexo, ocupacién o profesién).
* Comportamiente del consumidor

(Motivaciones para comprar, factores que
influencian sus decisiones, leakad a la
marca)

Conocimiento de nuestra clientela

*+ Sexo.

« Edad.

+ Estructura Socio-écondmica.

* QOcupacién

= Nivel educativo y cultural.

* Zona geogrifica donde vive.

= Habitos y Capacidad de compra.

P

Nuestro cliente es el rey

Para satisfacer sus necesidades:

- Investipo sus necesidades insatisfechas o p'or
satisfacer.

* Le ofrezco productos de la mejor calidad.

= Lo Asesoro en el uso adecuado del producto.
* Le garantizo un servicio postventa.

= Sus reclamos los atiendo inmediatamente.

» Supero sus expectativas.

Nuestra Competencia

La competencie es el conjunto de individues o
empresas que:

= Ofrecen productes iguales o mejores a los puestros.

+ Ofrecen productos que reempiazan los nuestros,
porque satisfacen plenamente las cxpectativas o
necesidades del clieme.

.

Conocer Nuestra Competencia
Nos determinar:

Las vemiajas y desveniajas de nuestros productos
frente a los de ella.

Su sisterna de ventas y distribucion.

Sus precios, calidad y empaque.

Sus estrategias para promover sus productos.

Que beneficios obtienen los clientes comprindonos a
nasotros en lugar de comprarle a la competencia

Que beneticius ofrecen nuestros competidores que los
clientes no encuentres en nuestros productos




U
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Canales de Distribucion

Un canal de distribucién son las etapas, pasos
o intermediarios que hay desde que se
fabrica el producto hasta llegar al
consumidor final y son:

* Mayoristas.

» Minoristas.

+ Distribuidores.

* Almacenes detallistas.
* Almacenes de Cadena.

e

ADMINISTRACION

» La administracion es el arte de tomar buenas
decisiones.

* La administrecién fomenta la creatividad y la
innovacion con el fin de desarrollar nnevas
ideas y aplicaciones practicas.

ADMINISTRACION

* Da direccion a los objetivos y metas dela
empresa. .

* Distribuye responsabilidades.

* Evalia los resultados segiin las metas.

+ Formula politicas y estrategias con el fin de
obtener la mejer uhilizacién de los recursos
internos y externos de la organizacion,

- Costos y Gastos

Son todos los desemnbolsos y deducciones
necesarios para producir y vender los
productos de nuestra empresa o negocio.

Costos

Son los causados en el proceso de fabricacion:

- Materias Primas » Arrendamientos

¢ Mano de obma + Servicios Publicos
+ Insumos * Depreciacién
- Flctes maquinaria y equipos

Gastos

Son los cansados en el proceso de

_ administraciéon
+ Salarios * Publicidad
+ Vendedores * Trasporie

* Arrendamiento oficina - Depreciacion muebles
= Papeleria y enseres de oficina
= Correo y teléfono = Capacitacion




Clasificacion de los Costos

= Fijos: se mantienen independientes de la
produccidn y las ventas
* Variables: aumentan o disminuyen de

acuerdo con €l volumen de produccién ¥
ventas

Clasificacién de los Costos

FLJOS YARIABLES
* Salarios con sus * Materias primas
prestaciones » Insumes y repuesios
¢ Alquiler local planta + Mano de obra al
» Mantenimiento de destajo
miquinas y equipos » Cormsiones sobre
vertas
» Empaques
= Fletes

INVENTARIOS

Inventario es el recuento y la
valoracion de nuestros bienes para
CONSUMmIr y procesar o para vender

- Clases de Inventarios

* Inventano de materias primas

* Inventario de repuestos y suministros
* Inventario de produccién en procesos
* Inventario de produccion terminada

* Inventario de mercancias para la venta

Valoracion de Inventarios

* Los inventarics de mercancias, materia
prima, insumos, repuestos y suministros se
hacen con ¢l precio de compra de la Gltima
factura.

* Para los inventarios de productos en
proceso se establecen materia primas e
insurnos y porcentaje del proceso.

PRODUCCION

EL OFICIO DE JOYERIA

Especialidad del trabajo en metales y piedras
preciosas, semipreciosas y otras de gran
calidad y textura, dedicada exclusivamente
a la linea de produccién de alhajas
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PRODUCTO

* Linea.

* Servicios adicionales.

» Empaque.

* Calidad.

« Ciclo de vida del producto

Linea

Conjunto de productos que podemos hacer y
offecer con las méquinas, equipos Y
herramientas que tenemos, los cuales se
relacionan entre si ya sea por la forma y/o la
funcion generalmente de 3, 5 6 7 piezas,

Servicios Adicionales

* Garantia.

+ Instrucciones de manejo y cuidado.

» Servicio de reparacién y mantenimiento.
« Cumplimiento en 1a entrega

Principios del Control de
Calidad Total

* La calidad es lo primero siempre.,

+ El servicio de atencion al cliente debe
prestarse en forma eficiente.

+ El respeto por el ser humano debe ser la
premisa que oriente las acciones de nuestro
trabajo.

* Un producto de calidad sole puede lograrse
con gente de catidad

Principios del Control de
Calidad Total

» Las correcciones deben hacerse en el
momento de detectarse la fatla, con el fin de
evitar comregir el producto una vez
terminado, generando desperdicio.

* En contro! de calidad participa en todas las
fases del producto, desde su concepcién
hasta su servicio postventa.

Elementos Basicos para el
Control de Calidad

* Propiedades yfo caracteristicas del producto

+ Propiedades fisicas; tamafio, textura, color,
peso, yolumen.

* Propicdades quimicas: Composicion, acidez,
alcalinidad.

+ Propiedades mecanicas: Dureza, resistencia al
desgaste, resistencia a torsién, templabilidad,
acabado superficial, recubrimiento.




Elementos Basicos para el
Control de Calidad

= Caracteristicas metalirgicas: Textura, tamafio
del grano, temple, recocido.

* Caracteristicas geométricas: Linealidad,
planitud, cilindridad, circularidad, pefiles de
linea y/o de superficie, perpendicularidad,
angularidad, simetria,

+ Caracteristicas agradables: Presentacidn,
empaque, betleza

e

Elementos Basicos para el
Control de Calidad

= Caracteristicas del proceso: disefio, transporte,
fabricacidn, materiales instalaciones, mantenimiento
de maquinaria, enirenamiento, capacilacidn
especializacion, control de calidad.

+ Condiciones de funcionamiemo: consumo de energia,
funcionabilidad, garantia, servicio de vida i,
manlenimiento, repuestos, contaminacidn, transporte,
eficiencia

Ciclo de Vida del Producto

CEECIMIENTO | MaOCRIT I, LEODIACION
DELAS VENTAL FRCDUCTO DE VENT AR

Planeacion

+ No hay ventas.

* (Gastos de investipacion.
* Disefio.

* Pruebas

Introduccion en el Mercado

* Pocas ventas.
* Gastos de mercadeo.
* Gastos de publicidad

3

Crecimiento de las Ventas

* Incremento de las ventas.
» Disminucién de gastos de mercadeo.
*+ Percepcion del efecto de ta compelencia




.

Madurez del Producto

= Estabilizacion de las ventas.

» Estabilizacién de los gastos.

= Hay que aplicar estrategias para
mantener el producto en el mercado:
innovacién, promocion, publicidad.

= Fuerte competencia

Declinacion de las Ventas

* Decadencia del producto.

* Disminucién de las ventas.

* Hay que aplicar estrategias para
impulsarle de nuevo o reemplazarlo por
otro producto.

El Producto puede Decaer en
Cualquier Momento

» Puede suceder que nunca despegue.

+ Puede irse a pique en las etapas de crecimiemo o de
madurez.

* Laetapa de madurez es peligrosa porque enfrentaa la
competencia mas fuerte.

+ Vigilar el producto para prepararse para ¢l momento
de declinacién

= Comenzar a innovar y desarrollar nuzvos productos

-

PRECIO

» Factores para fijar el precio de los producto.
» Competencia.
+ Costos.
» Oferta y demanda
= Perfil de los clientes y sus necesidades.
* Prestigio del producio en el mercado

Competencia

» Investigamos los precios de la
competencia para vender nuestros
productos al mismo precio o un poco
mas baratos si nuestros costos lo
permiten.

Costos

* Debemos revisar los costos de nuestros
productos, porque en mingiin caso puedo
vender por menos de lo que nos cuesta

producir.




-

La Oferta y la Demanda

* De acuerdo a las leyes econdmicas los precios
suben cuando hey pocos productos para vender
y mucha gente los quiere comprar, en cambio
bajan cuando hay muchos productos para
vender y poca gente estd inleresada en
comprarlos

<

El Perfil de los Clientes Y sus
Necesidades

* De acuerdo ai segmento de mercado que
hemos decidido atender, el perfil de
nuestros clientes, sus necesidades y
aspiraciones son factores importanies para
fijar e precio.

* Tener en cuenta el perfil de nuestro cliente
incluye ofrecer nuestros productos 2 m
precio razonable de acuerdo a su capacidad
de compra.

El Prestigio de Mi Producto en
el Mercado

* Cuando un producto o marca tienen muy
buena fama en el mercado los compradores
lo prefieren munque sea mas costoso.

+ Si nuestro producto tiene buen prestigio
podemos daros el lujo de subirle el precio
hasta donde el mercado y la competencia lo
permitan,

El Prestigio de Mi Producto en
el Mercado

* Un producto CARO no es lo mismo que un
producto COSTOSO.

= Costoso quiere decir que su precio es alto,
pero concuerda en sus costos y
especificaciones de calidad.

-~
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FINANZAS
ESTADOS FINANCIEROQS

» Son los informes que dan a conocer la
situacion de la empresa en un momento
dado y los resultados de su actividad
en un periodo determinado.




ESTADOS FINANCIEROS

+ Balance General.

* Estado de pérdidas y ganancias.

Balance General

+ Es un informe que organiza los datos

de Ia contabilidad para dar a conocer la

situacién de la empresa en una fecha
determinada.

Balance General

!
Esti conformado por tres grandes
cuentas:

« ACTIVOS.
» PASIVOS.
+ PATRIMONIO.

Activos

* Es el conjunto de bicnes, derechos v
valores que tenemos en nuestro poder
el dia del balance

Activos

Se clasifican en:

+ Activos Corrientes.
+ Activos fijos.
= Otros Activos

Activos Corrientes
Dinero o bienes convertibles en
dinero en menos de un afio

» Dinero en caja.

* Dinero en bancos.

= Cuentas por cobrar.

+ Inventarios.

= Inversiones financierns
recuperables en menos d= un afo.

10



Activos Fijos
Propiedad, planta y equipo que
permanecen en la empresa por tiempo
indefinido porque son necesarios para su
funcionamiento

« Maquinarias y equipos.
* Muebles y enseres,

*+ Vehiculos.
* Edificaciones v Terrenos.

Otros Activos
Todos los activos que no son
corrientes ni fijos

* Acciones en sociedades andnimas.
¢ Cuentas por cobrar con plazo mayor a 1 aflo.

* Inversiones financieras recuperables en plazo
mayor de 1 afio.

+ Valonzaciones.
» Gaslos pagados por anticipado.

Good Will

Activos que no se ven ni se pueden

contar aunque son muy reales
* La calidad del producto.

* Una marca acreditada.
* El buen nombre de la empresa.
* La confianza de los demas.

-
-

Ser Honesto el Mejor Negocio

* El buen nombre y la confianza son activos
muy importantes pero también  muy
deiicados porque un solo acto de mala fe
basta para destruirlos.

» Para conservar el buen nombre y la
confianza de los demés hay que ser siempre
justos vy honestos en los intercambios
comerciales.

Pasivos

* Son el conjunto de deudas vy
obligaciones que tenemos en el
momento de hacer el balance,

Pasivos

Se clasifican en:

- Pasivos Cormentes o a corto plazo.
« Pasivos fijos o a largo plazo.

11




Pasivos a Corto Plazo
Deudas a cancelar con plazo menor a un afio

« Sobregiros,

* Deudas bancarias menores a un affo.
* Cuentas por pagar a proveedores.

+ Otras cuentas por pagar.

* Anticipos recibidos de los clientes.
* Prestaciones sociales por pagar.

+ Impuestos por pagar

Pasivos a Largo Plazo
Deudas a cancelar con plazo mayor a un afio

* Deudas con bancos, corporaciones
financieras o prestamistas con plazo
mayor a 1 afio.

« Otras deudas

Patrimonio

+ Es todo lo que nos pertenece al
momento det balance, es decir el
resultado si pagamos y nos pagan todas
las deudas ese dia.

Patrimonio

» El capital.

* Las utilidades acumuladas.

» Las utilidades del ltimo
periodo.

* Las valonzaciones.

Capital

» Es la suma de dinero y el valor de los bienes
con los cuales se fimdé la empresa, es decir
la parte del patrimonio que aportd el
empresario.

Utilidades Acumuladas

» Son las utilidades obtenidas durante el
tiempo que nuestra empresa lleva
funcionando y que han sido reinvertidas en
ella,

12



Utilidades del Ultimo Periodo

* Son las utilidades del periodo cuya
informacion contable queda registrada
en el Wltimo Estado de Pérdidas y
Ganancias.

Valorizaciones

* Son las ganancias causadas por el
aumento del valor comercial de los
bienes.

Estado de Pérdidas y Ganancias

* Nos informa si puestra empresa gand o
perdibd dinero en el periodo y cuanto
gan6 o cudnto perdib.

+ Estd constituido por las cuentas de
resultado.

* Venlas, compras, costos, gastos ¥
depreciacion

-~

Estado de Pérdidas y Ganancias

Estado de Pérdidas y Ganancias

* Cuando la utilidad bruta es mayor que los
gastos de administracion nuestra empresa ha
generado ganancias.

* Cuando los gastos de administracién suman
mas que la utilided bruta la empresa ha
generado pérdidas

La Satisfaccion También es
Utilidad

* Cuando nuestra empresa prospera nos
sentimos satisfechos porque:
= Nuestra familia prospera.
* Contribuimos a a generacidn de empleo.
+ Contribuimos al progreso de nuestrz localidad,
nuestra region y nuestro pais.

13



VENTAS

» Canales de distnbucion:

* Venda directa
+ Venta a través de distribuidores.

VYenta Directa

* Puerta a puenta.

« Punto de venta propio.

« En ferias de exposicion.

+ Concesiones en grandes almacenes.

Venta a través de Distribuidores

Venta a través de Distribuidores

» Nuestros productos pueden pasar por
muchos intermediarios antes de llegar al
consumidor final, cada intermediario sube
un poco para obtener su ganancia.

* Por lo peneral nos conviene vender
directammente o a través de un solo
intermediario, porque los mayoristas piden
grandes descuentos y ademads de crédito.

.

Ventajas e Inconvenientes

= La venta directa nos permite vender a mejor
precio, pero nos obliga a gastar tiempo
vendiendo o a contratar vendedores.

+ La venta a través de distribuidores nos obliga a
hacer descuentos para que etlos tengan un
margen de utilidad pero nos evita invertir
tiemmpo vendiendo o pagar empleadoes para que
lo hagan.

-

Eleccion del Canal de Distribucidn

» Debemos analizar bien la situacion y hacer
los célculos para establecer la mejor
estrategia.

+ Al elegir un canal de distribucion debemos
tener en cuenta el producto, la estructura de
la empresa y la ubicarion de los clientcs.

14
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PLAN DE MERCADEQO

« Es un proyecto para lograr que mmus
productos o servicios lleguen a los clientes,
teniendo como base la investigacién de
mercado.

Plan de Accion en Mercadeo
Definimos:

= Periodo de gjecucién

+ Mercado objetivo.

* Posicionamiento pretendido del producto.
« Objetivo del plan de mercadeo,

+ Plan operativa.

* Proyeccion de ventas.

+ Calculo de utilidades.

* Mecanismos de control

Definicion del Periodo

* Consiste en determinar le fecha en que
comenzamos ¥ terminamos la ejecucion del
plan de mercadeo.

Mercado Objetivo

* Definir claramente las caracteristicas de nuestro
mercado actual.

» Preguntarnos si deseamos ampliar o modificar
el segmento de mercado al que nos hemos
dirigido.

« Caracteristicas del mercado que pretendemos
conguistar,

Posicionamiento Pretendido del
Producto

* Imagen que queremos que auestro producto ocupe
en !a merte de los consumidores.

» Un producto esté bien posicionado cuando todo e
mundo lo conoce y ticne el habito de comprarlo,

* Que lan conocido es nuestro producto.

» Como hemos logrado posicionario.

* Que podemos hacer para posicionarlo mejor.

Objetivo del Plan de Mercadeo

I3

* ;Qué pretendemos lograr por medio de este
plan?
+ Debe ser realista

« Formulado de tal manera que se pueda medir su
cumpliumiento.

15



Plan Operativo

+ Consiste en hacer una buena mezcla
de mercadeo combinando muy bien
sus ingredientes:

« Producto.

+ Precio,

+ Distribucién
* Promocién

Proyeccion de las Ventas

Para realizar la proyeccidn de nuestras ventas
tenemos en cuenta:
* Punto de equilibrio.
» Tamado del mercado {demanda).
» Capacidad de oferta

* Historia d¢i comportamiento que han tenido ia
Yenias €1l NuesiTa empresa

Proyeccion para el Segundo
Semestre

Mes | Jul [Ago |Sep |Oct |Nov |Dic
Ventas .

ALTAS 1

MEDIAS

BAJAS

Utilidad Esperada

» Consiste en calcular por anticipado el estado
de ganancias o pérdidas que oblendremos al
terminar la ¢jecucion del plan operative de
mercado

*Con base en Jos datos sctuales calculamaos | PATO3 § DATE
los resultados ’ = 1 pos

ACTUA | ESrFFRA

Porcentaje de partcipaciin en &l mercado

Volumen de ventas en unidades

Volumen de vemas en pesos

Costos Totales de produccion

Gastos de Administragion

Gastos de ventas y distribucién

Gastos de promocion y divulgacion

r

Gastos Financieros

Utilidad

Contro!l del Plan

* Durante la ejecucibn del plan vames

confrontando los resultados reales con los
esperados para  determinar  si estamos
cumpliendo bien la propuesta que nos hicimos

16



ANEXOS

Formulario Identificaciéon de Cadenas
Productivas, Mineria, Joyeria,
~ Comercializacién.
Formulario Censo Nacional de Productores
Joyeros.



&

1. LOCALIZACION E IDENTIFICACION 2.
A SOCIOGRAFIA
1. Departamnento:
( )
2. Ciudad:
( )
LR Direccion:
1 Barrio:

10.

MIN

ERCOL

EMPRIEA NACIOMAL MINERA LTOA,

S . 7
ool | Ministeno de Desarrollo Econdémico
- artesantas de colombla

cl

CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS

2. Corregimiemio:

{ ) -
3 Vereda:
] L ( )
4. Resguardo o Comunidad Indigena:
d { ) 13
5. Comunidad Negra:
£ )
6. Teléfono:
7. E - mail; 14.
Nombre:
" Documento de [dentidad:
- c.C T.L
_— - T
No de
Sexo.
i, Masaulio [ ] 2. Femenino i
1.
Edad ajos
Lugar dc nacimiento
{ )
Area donde nacié:
1. Ruml —1 2 Ubana [ |
Tiempo de vivir cn ¢sic municipio:
artos
Estado civik: .
1" Soeo [} ' 2 tniontibre —a
3. Camado [} 4 Viude ]
5. Separndo :} ] 22.
13.

Ullime curso de educacion aprobada:

1. Ningun nivel de wdicaaion | ;

2. Primaria incompleta 1

3. Primaria completa —1

4. Secundaria incompleta {____-I

5. Securdaria completa ]

6. Cursos técrucos {____-I

7. Cursos universitarios i

8. Ouo.;Cuil?

Registro Artesanal:

(o1 {02) (03) (04) (0%)
A o I M SIN

B. HISTORLA DE LA VIDA JOYERA

Oficio artesanal
1. Javeria

2. Orfebreria

Jooud

3. Joveria en plata o plateria
4. Bisuteria
5. Relojeria

6, Onro, ¢ Cual?

£ Qué téenica del oficio joyero usted domina?

1. Armado
2. Engaste
] Filigrana

Jogoo

3
-

;Cuanto tiempo dure su_ dltimo trabajo en un tabler?

7. Talla de pieddras preciosas

8. Talla de piedra scrnipreciosas

Meses

Nombre de! taller donde trabaja sctualmere;




CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS

24, ;Donde aprendié el oficio de 1a jayerta? 9.
.  EncluMlerdelbogar [ | 30.
2. Entalle partcular 1 1,
3. Por tniciativa propia :} 32
4,  Curs 1 .
5. Ouo, (Cudl? 34.
25, jA qué se dedicaba ames de producir joyeria? 35,

1. Estudiaba (] 2 Hoew 1

3. Emplesdo [ ] & Comewio [ ]

$.  Astividad agropecuaria 1

6.  Gunaderia 1 -

7. Owo.Cudl? .

26.  Usted Trabaja:

5. Solamente en su taller r__:!
2. Tiene un taller y trabaja pars curos 1::1
3. Conlafamilia 1, 1
4, Para ource | [_—_:|
99.  Ninguns de las ameriores 3 *
- st c_bmssm 1,2. O 3 SIENDO CABEZA DE TALLER
DEBE CONTESTAR LA PARTE V.
- : ‘ .
27. Los productos que ustet’l trabaja actualmenie son:
1. Propios dela localidad 3 "
2. Losdiscda iisted mismo .
3. Lonsaca de revistas o fibros 1
4. Ledandl iseo ! ] *
5. Todos los ameriores | 1
o v euil? 39.
9. Ninguna do las amteriores 1
1
C. OCUPACION 40.

t
28, (Cuinios meses del ato rledicn & la producaion joyera?

1. Nenoa de 3 meses

2. 3 meses

41.
4 9 mescs 43,
5 12 meaes 45.

i
0O 0ne

Cuintos meses del alo dedica &

Agricultura (3) (6) (9)y 2}
Comercio (3) {63 (™) (12)
Comercic y artesanias (3) (6) (%) (12)
Obcero 0 empleado (1) {6) (%) (1)
(Otras actividades (3) (6) (9) (1)

Produccion de joyeria?
|, Direccion, organizacion coordinacion ]
—1

2 Compra de rmalens prirma

3. Elsboracion de producias 1
4, Terminado de los producios 1
5. Ermpaque de los productos 1 -
6. Veras —_1
7. - Todas tas anteriores ™

8. Orra, ;Cudl?

It. VIVIENDA Y HOGAR

Yive en:

L Cam [__ ] 2. Aparamento 1

3. Pieaa [ | 4. Finca(parccta) [

Especios de vivienda (oumero de habitaciones)

0] @ e @[}

;Cuirwos espacios dedica al taller?

o] ol 1 o3 @l

La vivienda es:

. Propia (1 2 Alilada

1

3. Presada [ | 4 Sintegalizar 1

La vivienda cuents con servicios de:

. Agua [T 2 Acantsiedo [
1

3. Teléfoo [___| 3. Energiaclécnca

*+ ; Cudrmias personas viven en ¢l hogar?

Hijos ( ) 42.  Cémyuge ( )
Hermanos ( ) 44 Padres { )
Cuos ( 3
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** Personas del hogar que trabajan en joveria v en este taller:

46.  Padre { )
47, Madre ¢ )
48.  Hijos mayores ( )
49, Hijos menores { }
s0. Ou-oa parientes ( )

51. ;A cuinto asciende los ingresos del hogar?

3 Mensuales

*+ ; Cuinias personas corponen ba familia y viven con usted?

Parentesco Edad Escolaridad Actividad

r s

52, ;Cuinos niftos han nacido en su hogar el uttimo afle?
{ }

53, ;Cudnios niflos menores de un afio han muerto en su hogar en el
afto? ( }

il ORGANIZACION

54. Esta inscrito actualmems ¢n:

'
’

1. . Un grupo precooperalivo
- .

1. Una cooparativa -

kY (fna asociacion

4, Grupo nformal

3 Taller joyero )

6. Sociedad de hecho . Lida, 0 comandita

7. Cabildo

Joooiouh

8. Empresa asociativa de trabajo EAT
9. Esta organizacion es solo de joveria?

s 3w O

10.  Ninguna de las ameriores

1

* SI.CONTESTA 10 PASE A LAPREGUNTA No 59

55 Nombre de la Asociacion:

56. Desde hace cuino empo partcipa en cila?

57.  ;Qué beneficios ha recibido de esta organuzacion?
I. Le alquilan las maquinas o ¢quipos
1. Le prestan dinero
3. Le vende matenia prima mas barata
4. Lz vende materia prima a crédito
5. Le compra los productos
7 6. Le ayuda a conseguir los clivnies
- 7 Puede participar en ferias
8. Son garanting de sus creditos
. Comsigue ayuds con entidades estatales
10.  Le ayuda anie las autoridades
11.  Presta servicio de saiud
12.  Tiene programas de educacion
13, (rfrece estudio para ios hijos
14.  Oirece recreacion

15, Ofrece asesonia en disedlo

jopooooopooooootd

16,  No ofrece servicios especiales

$8.  [tJué problemas liene la organizacion <n 12 que esta inscrito?

$9. ;Por qué no participa ¢n una organizacion joyert o de
anesanos?

I No ofrece servicios a la producaion E

S No tiene comercializacion [:
3 1.0s benclicios son para unos pocos [:
4. oy

IV, RELACION CON INSTITUCIONES  ** [ Qué entidades o instituciones sabe yue avudan al artesano. v que servicios le han presiado?

Nombre institucton | Capacitacion | Asesoria Disedo | Asesoria contable ]

Crédlto Venta directa Ninguna Ortroa servicios

60.  ;Cudles cree que son los problemas que atecian a los antesanas?

* Copie otros al respaldo




CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS
Y. PRODUCCION DE ARTESANIAS
» ESPECIAL PARA CABEZAS DE TALLER

I
1
!
3
i

61. ;Hace cuimo afos trabaja por su cuenta? 1

A. PRODUCTOS

§2.  Los producios que usted [abrica som:-
1. Materias prima para |as anesanias —1
2 Productos terminados de consumo :
3. Producioy para olros procesos 1]

4, COtros, ; Cuiles? '

* ;Cuiies son loa principales productes que usted fabrica. en qué

8. MATERIAS PRIMAS, INSUMOX,
HERRAMIENTAS Y MAQUINAS

COMBUSTIBLES.

** ;Cuales son las materias primas ¥ malerules noecesarios para cada
uno de sus productes ¥ l costa por unidad?

CINCO PRODUCTOS

67. MATERIAS PRIMAS

PRODVCCTO N 1

Materia Prima

Canter.

Costo'gr. '

Oro quilale

camidadmﬂmlycuijdcl precio de venta de ellos?

Plata

Piedras semipreciosas

Piedras preciosas

Latén

Prodocto

Precio Vita/Unidad

Cantidad mensual

Lobre

Aretes

Zinc

Pulseras

Otray, ;Cuales?:

Gargantitlay cadena

Dijes

Anillos

L)

Mancomas

Prendedorss

PRODUCTO No 2

Otro. (Gual?

Materis Prima

Cant./gt. '

Costoigr.

Oro quiiale

63.  (Produjo et mes pasado?

1.Si -‘:]

* 5§ CONTESTO S SIGA CON LA 65

64.  ;Porqué na produjo el mes pasada?

1. Nohabia pedido

2. No hzabia materia prima

3. Estaba vendiendo

4. Estaba enfermo -

5. Quiso descansar

6. QOroa, ;Cual?

t

oo

Plata

Piedras semipreciosas

2. No E

Piedras preciosas

Laton

Cobre

Zinc

Otras, ;Cuales?:

PRODUCTO No 3

Materia Prima

CantJ/pr.

Costo/gr.

Oro quilate

Plata

Piedras samipreciosas

Pedras preciosas

Laton

65. . Esti en capasidad de elaborar otros productos en su oficio?

1. Si

]

* Si a respuesta es si

kN {Cudles?

4. L Por qué?

2 v

Cobre

Zinc

Otras. jCudles?:

PRODUCTO No 4

Materis Prima

Cant/pr.

Costo/gr,

Oro guilate

66.  ;Qué necesitaria para producir ctlros productos?

Plata

Piedras sem preciosas

Piedras precrosas
Laton

Cobre

Zine

Onrai ; Cudles?:
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PRODUCTO No 6

Materiz Prima

Cantjgr. 1

Costo/er.

Oro quilate

Plata

Piedras semipreciosas

Piedras preciosas

Laton

Cobre

Zing

Otras. ;Cudles?:

68. INSUMOS MENSUALES

insumaos

Costo/ unid.

Csguetas

Cantidad/ und.

Lijas

Acido sulfarico

Acido nitrico

Acido clorhidnco

Abrasivos

Dnsco par pubr

Borax

Azufre

HERRAMIENTA T ALLER BASICO
CONTINUGACION

Herramicnia

(antidad/ Unid.

Soplete para soldar

Brocas pequefias para metal

Limas planas v media cafa

Juego de limatones

Calibrador

Lastra para brazaicte

Tass plancha

Yunaue

Martiilos planos v de bola

L

Maza de nvlon

Escuadra metalica

Regla metilica

Compases

Purta de sefialar

Otras:

Sal de nitro

Sal de cocina

7

Aceile

Ortros:

Costo aprox. de s herramienta

71, MAQUINARIA Y EQUIPOS

TALLER BASICO

Maguinaria ¥ Equipos.

(aotidad / unid. !

Laminador Mixto

Motor parz pulic

Balanzz d¢ 200 gramos

Otros:

$9. COMBUSTIBLES CONSUMOS

MENSUALES

Combustible

Cant./gal, Lts. bot.

Cant/gal Lts, bot

Gasolina

Costo aprox. de la maguinania ¥ equipos.

L—ﬂ—n—i

72. HERRAMIENTA TALLER MICROFUNDICION

Oxigeno

Herramienta

Cantidad / unid

Gas

Limas para oora

Awetileno

Escarbadores

Alcohol --. .

Mecheros

Otros:

Cizaila

Bisturics

Muflas

70. HERRAMIENTA TALLER BASICO

Guantes de asbesto

Gafas de segundad

Peto

Alicates para homo

Tarros

Bascy para tarros

Cilindro para gas propano

Tambor

Otras:

Herramienta Cantddad/ unid.
Estaca
Cartabén [
Argoilero .
Tijeras para metal r
Altcates .
Pinzas de presion 1

Juego de estacas para cajas

Costo aprox. de la herrumienta

Cubetas plasticas

Hiteras {ubo ¢ hilo)

Dados (bola v Jormas)

Embutidores

73 MAQUINARIA Y EQUIPOS TALL

ER MICROFUNDICION

Maguinarta v Equipos.

Cantidsd / unid,

Bunies

Homo

RBruselas

Centrituga 0 Vacum

AMarco de segucta

Banco de joveria

Vulcamzadora

Inveciora

Banco para estirar alambre

Bomba de vacio

Presa

Soplete para tundicion

CONTINUA.

Ultrasordo

Pistols pana limpiar

Equipe fundicion a gas

CONTINUA ...
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MAQUINARIA Y EQUIPOS MICROFUNDICION
CONTINUACION

Magquinzria v Equipos | :  Cantidad/ unid.

Compresor | .

Orros:

Costo agrox. Maquinana v eyuipos e

74. HERRAMIENTAS TALLER DE ENGASTE

Herramienta Canridad / unid.

Jusgo de buriles para engaste

Juego de ojo dz polio

Martillos de engaste-a jovero

Baola de engaste

Bases para engaste

Juego de fresas

Ju :go de brocas

| B ufidores

Lacre o goma parz engaste

Piedra Arkansas e

(xras:

1

Costa aprox. de las herrarmienias |

1
75. MAQUINARIA Y EQUIPOS TALLER DE ENGASTE

Magquinariz ¥ Equipos Cantidad / und.

Motor para engagie

Orras:

Costo aproX. de la maguinaria v equipos

76. ELEMENTOS PROEESADOS MENSUALMENTE

Elemento Cantdad /gr. KIt. | Costo/ gr. Klt

i Lamina

Hilo

Fundivion

Soldadura

Engaste piedra semipfecioss 1

Engastc piedra preciosa '

(ros: f

* £n ¢l mea pasado cuantos fueron los gastos:

77, Dl taller? s 1

78%.  ,Personales? S |

79, ,En que sitio (s) consigue la nulcria prima o materiales?
I, Enlavereda : 1
2. Enelmunicipio - ciudad : 1

3. (tro municipio det mismo departamento { E

4 (Otro mun.icipiod-:otrodq:iuwrmto [::]
i

5. Importa S | . l No : ) ]

t ‘

80.

Bl

82,

83.

24

L Dx contado
2. A orédilo

B Con productos
Plazo & pago

6. (De qué pais?

7 Crro, ;Cudl?

+Como adquicre la materia prime o materiales?
1. La extrac de la mina o dei no

1. La compra 8 mineros del puchlo

3. La compra & olr.as joyeros

4. La compra a otros intermediarios

5. La compra & almacenes minoristas

6. La compra a distribuidores grandes

7. La compra directamenic en tunciones
3. S« fos trae ¢} cliente

9. La compra en promocion 3 institucionss

10.  Banco de L Replblica

jogouooouby

1l. Lawmporta

12, Ouo, ;Cudl?

Compra |a maieria prima:
1. Al por mayor (] 2 Aldan  [_]
;Con quien se asocia para comprar {a materia prima?

1. Con los joyeros
2. Cooperativas

3 ASOCIACTONES

4. Taller de joveros

s No sc asocia

joouh

6. Owo, ;Cual?

;Como trac usted la mayor parte de la materia prima a su sitio
de trahajo?

i Apie

1 En transporic propio

3 En trensporte especial alquilado
4. En transporte publico

3 Se lo envia ¢l proveedor

Paga la materia prima v los matenales:

00 0obbu




]
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86.  _Cudles son los problemas mas frecuenites que se presentan con * ; Aproximadamente cuanio vaien’
la matena peima? !
i 91. [ Sus horamientas? S
1. Escasez Cj
92.  /Sus maquinas? s
2. No le venden la cantidad necesaria [:]
' 93.  Las herramientas que usied licne:
3. Tiene ¢ue acumulara Cj
1. Las compro en su tutalidad
4. Ticoe problemas de calidad ]
2. Parte las hizo v parte las comoro
S.  Notencindicacionesperasumancje [ |
3 Todas las hizo
6. Tiene problemas para transportaria E
4. Orras, [Cual?
7. Faila dz crédito [___]
V1. CARACTERISTICAS DE LA FUERZA DE TRABAJO
§.  Problemas de segunidad C -

* Niimero dz trabajadores (incluido el titular),
9. Ctro, [ Cull?

Hombre Mujeres | Totales
27.  Fuerte de energia que utiliza en |2 produceida v en su laller Nitmero Nimero *Lamern
1. Energia eléctrica :] Fijos a 5 >
2. Carbén - E 'I;emporaiﬁ * 3 >
3. Lefia ] * ;Que edad y cudntos trabajadores tiene?
4'. Gas [___] 94, Alemores dz 15 afles ( : b
5. Gasolina ] 95.  Enire 16 v 50 afios ( )
'
6. Otras. ;jCudles? '.96, Mas de 50 afos ( }
7. inguna de las anteriores ] + ;D¢ los trabajadores y ayndantes (incluido e titular) a cudntos?
88.  ;Cudnti: cuesta la energia que consume? 97.  Les paga en dinero ]
‘ Mensuales 98.  Lespaga cn dinero y especic [:]
C. CONDICIONES DE TRABAJO . 99, Lespaga en especie ]
89.  Usled ciabora la joyena: - . 100. ;Cudntos esiin incluidos a pensiones? { }
1. Solamenic a mio ' 1 101. Cudntos inciuidos a salud? ( )
2. A mano ¥ con herramientas |I'nanua.lc:s :! 102 ;Cudntos estan_incluidos a ARPs? ( )
3 Con herramientas y rn.équi.n.ai; E::] 103. ;Realiza aportes patronales? a:
4. Especialmentc con miyuinas ] 1. SENA ]
5. O Cudl? 2. ICBEF ]
6. Ninguna [:] 3. Cajas de Compersacion {:}

* Nombre las herramietnas mis usuales: . t04. ;En et mes pasado cuinto pagd en total a los trabajadores por
, salarios. jomal. conuato u obra?
L.

s
2.
8. DIVISION DEL TRABAJO
3
105. . (Jué problemas tiene con 1a mano de obra?
4.
I, Escasa [ | 2 Incstable ]
5.
_ _ 3. lncumplida [ ] 4 No hay personas[ ]
90. Las herramientas v maquinas utilizadas son: calificadas
|, Desupropiedsd [ ] 2 Presuda [__ ] s, Esan [
3. Alquilads i 6.  Ningunade fas anteriores [ |




’
|
L
VIL CARACTERISTICAS DEL SITIO DE TRABAJO
106. ,En donde ¢labora ustd sus productos joveros?
L. En s vivienda
2 Taller en la vivienda
3. Taller scparado
4. Taller. almacén, vivienda
107. Ellocal donde tiene ¢l taller:
1. Es propia

1. Es cedido

J00 COUt

3. Arrendado
108 Armendo s Mensual
VIIL COMERCIALIZACION

109. ;Qué persona se emcarga de comercializar o vender los

productos artesanales? :
1. El artesano productor
1. Esposo (a)

3. Un vendeder

4. Otros artesanos

jood

5. Otros, ; Cuales?

110. ;Ademas de los producios que usied elabora. vende produccién
de otros artesanos?

1 2 o~ ]

A VENTA DIRECTA AL CONSUMIDOR

A1 8i

111, ;Qué produccion vende al consumidor final?

1. Todo lo que produce i
7. Lamaverpate 1 )
3. Lamitad 1
4. Menos de la mitad i
5. Muypoco (1]
6.  Ninguna ]

112, ;Dejz en consignacién?

Cd 2 N [

= 31 CONTESTA NO PASE A LA PREGUNTA 114

1. Si

113, [{Qué parte de ta produccion deja en consignacion?

1. Todo lo que produce 1
1. Lamayorpane 3
3. Lamnad 1
4. Menos de la mitad ]

5. Muy poco :] . 6. Ninguna ,:]

: -

. CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROQS

14, ;Donde vende mas?

(.

% En otros municipios del denanamemo [:I

(.
(.

l. En este muntcipto - viudad

3 En otros departamentos
4. En el extenor -

* Localidad de mavor vemta:

115, ;Qué medio utiliza para llevar d~ productos fuens de I
localidad?

2. Piblico [
3

4. Alquilado por un grupo de productores |

L. Transporie propic E

3. Alquilado por el productor

5, Otro, ;Cuil?

116. (En que sitios vende »! censumidor?
1. En la casa
2. En el taller
3. Fenas anesanales

4. Puntos de ventas

ook

5. Sitios especiales de venta

6. Otro, ;Cudl?

B. VENTA A INTERMEDIARIOS

117. (A cuales de los siguienies compradores ha vendido usted sus

productos durante etz afo?

1. Tiendas o almacenes pequefios miscelincas
N Jovenias locales

LA Almacenes peyuefios de artesamas

4. Almacenes prandes d¢ arfesarias

5. Admacenes de cadena

6. Joveros, pequeftos comercianies

7. Joveros, ;;;andcs comerviantes

8 Ortros comerciantes

9. Comerc, intes intermediarios pequefios

10.  Comeraantes intermedinrios grandes

1L Coopdialivas

12, Asoiaciones o gremios
13. Hueeles
o+ Ferias ariesanajes

15, Almacenes cajas de compensacion

16.  Instituciones

gooooooooooopobbtt

17.  Exportadores




!
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118.  ;Cuil es su principal forma de venlia.? * ;A qué paises ha exporiado?
1. Trueque [ | 2! Consigracion 1
3. Contade [__| 4. Cridito 1
119, ;Sus veras a crédito on cuanios dilas se {as pagan? 125. Quéupode materiales utiliza pera entpacar ¥ cudl £s su coste?

L oasdis [ 2 30dis ] Material X ] € osto Empaque MensuaiS

1. materiales naturales
3. 45dias | | 4 60dis [ ]

2. Papel seda
5. o0dias [ ]
3. Plastico
120, ;(Qué servicios le prestan los conrpradores?
4. Estuches

1. Le hacen prestamos en dinero

5. Bolsas de papel
2. Lz dan adefantos

6. Cros

3 Le venden materias primas

herramientas s0n;
5. Le respaldan para conseguir credito 1. Faha de transporte

5. Dan diseftos. moldes, nuevas tévnicas

7. Ninguna

]
1
1
4 Le ayudan a comprar maguinana v fo [ | 126.  Los principales problemas de ia region para la comercializacion
]
]
1

o ]
2. Volumen de produccion l::
3. Falta de atractivos y comodidades 1

§21.  L'sted vende sus productos: 4. Orros. (Cuales?

1. Sobre pedidos

i

s. Ninguna de las amteriores

2 Sobre adelantos 127.  ;Qué tiene usted en cuenta para calcular el costo del producte?

gk

3. Porsuofena I.  Cantidad de mascria prima 1
;4. Sobre préstamos 2. Tiempo utilizado para producir 1

122, ¢ Los compradores de sus roducics donde los venden? 3. Pagode mano de obra 3

. End mmﬂcipi:— ciudad ] 4. Costode transporte 1

2. En otro municipio : 5. Empaque Ej

3 En otros departamentos L:] B A 6 No sabe costear [::

3. Enlascapitales 1 7 Owo. ;Cuil?

5. Fuera del pais ‘ ] 128, Tija el precio de venta de sus pmdu;ms de acuerdo con:

6. No sabe : L. Necesidad del momento :!
123. ;Ha exponado directamente sus productos? 2. Luos costos solamente [:]

Loosi [ ] 2 Ne [ 3. Loscostos mas las ganancias —1
» ST CONTESTA NO PASE A LA 125, 3. Aumenta periodicamente 1
124, ;Con qué regularidad exporta? 5. Precios del mereado o termporada de venta [

!, Todoa jos meses . [: 6. 1o fija et comprador E

2 Dosveosalate ] 7. Owo. ;Cusl?

3. ()casionalrncnte [:] 129. Promedio mensual de ventas de sus productos de joyeria:

* (Qué productos exporta principalmente’ h3




L]

o b1,

130. ;!ia vendido a Artesanias de Colombia?

1. Ne ,:]
2. Ventadirecta 1
3. Enconsignacién i
4. Ha dejado muesiras [

131. /En yué ferias organizadas por Artesanias de Colombia ha

participado?

No veces Afo
1. Expoartesanias ( ) ( )
2. Manofacto ( y (€ )
3. Eje cafetero { ) | )
4. Indigena de América Y 1 )

. Ninguna delasanteriorss [ ]

1:2. zEn qué otras ferias a nivel nacional ha participado?. (Donde ¥
Cuiles?

“ Noha participado [:

*: De quién ha recibido parocinio?

* No ha recibido patrocinie

.- ]

L
133.  ;En qué ferias imemacionales ha panicipado?

.

"* No ha participado

1

*, De quién ha recibido pitrocinia?

* No ha recibido patrocinio

i

+ §I NOQ HA PARTICIPADO EN NINGUNA FERIA PASE A LA
PARTE IX.

134.  ;Cuales son los principales problemas que encuentra usted en
estas terias?

1. Puestos costosos
2. \Mala ubicacion de la feriz

kX Precios bajos de otros joyeros

4. Mala preaeniacion del evento
5. Mucha produccion de combate
6. Poca afluenciu de piblico

7. Falua de publicidad

Jood ool

8. Otroa. (Cudles?

CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS

135,  Las personas que Compran en ¢sias ferias wo:
1. Publico en general ]
2. Séloimermediarios 1
3. Ambos (1
4 Ouwos (Cuiles?

IX. CREDITO

136. (En los Gltimos dos aos ha solicitade ot Mio?

.osi [ ] 2. No [__]

* SICONTESTA NO PASE A LA PREGUNTA No 143

* ; Ha conseguido los préstames solicitados?

137.-

138.

i39.

1440,

142.

143,

Los T 2w
i Quién ie dio ol altimo préstamo?

L Un familiar o amigo

-2, © Un imermediano o comprador

4. ONG

1
1
3. Cooperativa U organizacién joyera [:]
]

5. Banco. ;Cudl?

6. Emidad Estaal, ;Cual?

;Cuinto le presiaron la ultima vez?

S
;Cuanto plazo para pagar? Meses
A qué interéa? % mesual
oA qué interés? % anual

oPara qué utitizd este pristamo o credite?

L. Compra de matena prima

D

2. Compra o reparacion de herramientas [:
3. Compra equipos. maguinas

4. Ampliacion o construccién del taller

Jau

5. Pago de mano de obra

6.  Ouo, (Cuil?

¢ Por qué rezén no ha solicitado créditeo o
L. No ha necesitado

2. Na le gusia endeudarse
3. No hay entidades que presten
4. Se exigen muchas garantias

5. Demasiado papeleos

joooout

6. Los intereses son muv altos
1. [0 plazos son muy cortos
8. ro. (Cudl?




IX. DIVERSIFICACION

144, L.

2.

1,

4.

3.

'r

t

Cambio los disefios o modelos

Utilizoé marerias primas diferentes

Aumenté 1as lineas de produccion

Haoe objetos distinics a los ameriores

Ninguna de las anteriores

Jooo

* S| CONTESTA 5§ DE POR TERMINADO EL CENSQ SINO

CONTINUE

145, ;Por qué razén diversifico usied la produccion?

1.

2.

8.

9.

Algunos productos ya no s¢ vendian

Le resultaban muy costosos

Habia mucha competencia -

La materia prima bisica va no s conseguia
+

Competencia con producios industriales

Tenia un mercado muy reducido

Vender mis/ buscar mercado

Se Jo exigen los clientes

Onro, (Cudl?

146. A panii de estos cambios, las vertas:

L
2.

<3

* fan mejorado 1
Siguen igual 1]
Han empeorado E

-

—

FECHA DE APLICACION DEL FORMATO

4

A

Moo D

T

Firma del encuestador
1

I
CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS

Joooooun

APUNTES DE TRAB.AIGO DE CAMPO




artesanias de colombia AR, b e RS A WL e,
Comision Nacional de Regalias

PROGRAMA NACIONAL DE JOYERIA,
CONVENIO DE COOPERACION MINERCOL LTDA - ARTESANIAS DE COLOMBIA S.A.,
APOYO COMISION NACIONAL DE REGALIAS

PR Skt 3 1.9'

[DENT[FICACION DE LAS CADENAS PRODUCTIVAS
MINERIA — JOYERIA - COMERCIALIZACION

El presente formulario busca informacion con el fin de fortalecer los eslabones minero ~ joyero — comercial del pais, a través
de la articulacion de los diferentes actores productivos v comercializadores del sector. La informacion reccicsiada es
totalmente confidencial. Por favor sefialenos el Sector en el cual usted pertenece. Agradecemos su colaboracion.

Iy

Su Nombre: Localidad

Departamento : )
P I. OCUPACION PRINCIPAL
1. Mineria 2. Joyenia — Orfebrenia 3. Comercializacion de Joyas
a. Aluvion a. Disefia a. Minonista
b. Socavon b. Produce b. Mavonsta
c. Comercio de Metales c. Disefia v Produce c. Exporta

II. PROVEEDORES
I1.1 De Materias Primas

A. Nombre de la Materia Prima: Nombre o Razon Social:

L. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Publica . a. Local a. Semanal

b. Privada - b. Regional b. Mensual

¢. Mixta ’ c. Nacional c. Anual

d. Asociativa d. Municipio d. Canudad

B. Nombre de la Materia Prima: Co Nombre o Razén Social:

. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pablica a. Local a. Semanal

b. Privada b. Regional b. Mensual

¢. Mixta c. Nacional c. Anual

d. Asociativa d. Municipio d. Canudad

C. Nombre de la Matena Prima: Nombre o Razén Social:

1. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Publica a. Local a. Semanal

b. Privada b. Regional " b. Mensual

¢. Mixta ¢. Nacional ¢. Anual

d. Asociauva d. Municipio d. Canudad




[1.2 De Insumo

A. Nombre del Insumo:

1. Tipo de Entidad
-a. Publica

b. Privada

¢. Mixta

d. Asociativa

B. Nombre 'del Insumo:

1. Tipo de Entidad
a. Publica

b. Privada

c. Mixta

d. Asociauva

C. Nombre del Insumo:

1. Tipo de Entidad
a. Publica”
b. Privada

-¢. Mixta

.d. Asociatva

i D. Nombre del Insumo:

+ 1. Tipo de Entidad
' a. Publica /

{b. Privada -

i c. Mixta

i d. Asociativa

! E. Nombre del Insumo:. ..

l. Tipo de Entidad
a. Publica
b. Privada
c. Mixta

d. Asociauva

l. Tipo de Entidad
a. Publica
b. Privada
c. Mixta

d. Asociativa

F. Nombre del Insumo:

a6 op N

o6 op N

oo op N

oo o N oo op N

0o o P o

Local

. Regional
. Nacional
. Municipio

Local

. Regional
. Nacional -
. Municipio

Local

. Regional
. Nacional
. Municipio

Local

. Regional
. Nacional
. Municipio

Local

. Regional
. Nacional
. Municipio

Local

. Regional
. Nacional
. Municipio

Nombre o Razon Social:

. Cobertura

Nombre o Razdn Social:

. Cobertura

Nombre o Razén Social:

. Cobertura

Nombre o Razdn Social:

. Caobertura

Nombre o Razén Social:

. Cobertura

Nombre o Razon Social:

. Cobertura

. Nivel de Demanda
. Semanal
. Mensual
Anual

. Canudad

a0 o R W

. Nivel de Demanda
Semanal
Mensual
Anual

. Canudad

Ao oR W

[

. Nivel de|Demanda
Semanal
Mensual
Anual

. Canndad

a0 op W

. Nivel de‘
Semzmal‘
Mensual
. Anual ‘
. Cantidad

Demanda

Ao op W

oo op w

. Nivel de‘ Demanda
Semanal:
) Mcnsual’t
Anual |
. Camidm;i

|

3. Nivel de Demanda
a. Semanal
b. Mensual
c. Anual




D

|11.3 De Herramientas
A. Nombre de la Herramienta:

. Tipo de Entidad
. Publica

. Pnvada

. Mixta

. Asociativa

Ao oM -

B. Nombre de la Herrarmuenta:

. Tipo de Entidad
. Publica

. Privada

. Mixta

. Asociativa

oo o p —

@]

. Nombre de la Herramuienta:

l. Tipo-de Entidad
a. Publica
b. Privada
c. Mixta

d. Asociativa

[1.4 De Maquinaria
A. Nompre de la Maquinana:

. Tipo'de Entidad
. Pablica

. Pnvada

. Mixta

. Asociativa -

oo op —

B. Nombre dc la Maquinana:

. Tipo de Entidad
. Pablica

. Pnivada

. Mixta

. Asociativa

Ao o & —

]

. Nombre de la Maquinana:

. Tipo de Entidad
. Publica

. Pnivada

Mixta

. Asociauva

a0 o —

Nombre o Razon Socialz

LT

A 0O o P N

. Cobertura
.Local

. Regional

. Nacional

. Mumncipio

Nombre o Razon Social:

]

. Regional

oo op N

. Mumcipio

. Cobertura

Local

Nactonal

Nombre o Razon Social:

|

. Regional
. Nacional
. Municipio

A0 O P

. Cobertura

Local

Nombre o Razon Social:

. Nacional
. Municipio

a0 op N

. Cobertura

Local
Regtonal

Nombre o Razon Soctal:

. Regional
. Nacional
. Municipio

a0 oP

. Cobertura

Local

Nombre o Razon Social:

. Regional
. Nacional
. Municipio

a0 o P N

. Cobertura

Local

[ ]

A0 T P L

. Nivel de Demanda

Semanal

. Mensual
. Anual
. Canudad

A0 o R W

. Nivel de Demanda

Semanal

. Mensual

Anual

. Canudad

a o o e w

. Nivel de Demanda

Semanal

. Mensual

Anual

. Canudad

C._OCJ'P(,J

. Nivel de Demanda

Semanal

. Mensual
. Anual
. Canudad

a0 o P v

. Nivel de Demanda

Semanal

. Mensual

Anual

. Cannuidad

a o o P L

. Nivel de Demanda
. Semanal

. Mensual

. Anual

. Cantdad




[

A. Nombre o Razén Social:

L. Tipo de Entidad
a. Publica
b. Privada
c. Mixta

d. Asocianva

B.-Nombre o Razon Social:

. Tipo de Entidad
. Publica

. Privada

. Mixta

. Asociativa

oo o P —

C. Nombre o Razon Sodial;

. Tipo-de Entidad
. Publica

. Privada

. Mixta

. Asociativa

a0 o —

4.1 Minoristas

A. Nombre o Razon Socia!:

-~

1. Tipo de Entidad
a. Publica

b. Privada

c. Mixta

d. Asociativa

B. Nombre o Razén Social:

1. Tipo de Entidad
a. Publica

b. Privada

c. Mixta

d. Asociativa

C. Nombre o Razon Social:

|. Tipo de Entidad
a. Publica

b. Privada

c. Mixta

d. Asociativa

1. ENTIDADES Y/O GRUPOS FINANCIEROS

2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Local a. Semanal
b. Regional b. Mensual
c. Nacional c. Anual
d. Municipio d. Cantidad
2. Cobertura - 3. Nivel de Demanda
a. Local a. Sen ‘
b. Regional b. Mensual
¢. Nacional c. Anual
d. Municipio d. Cantidad
2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Local a. Sema.nall
b. Regional b. Mensua:i
¢. Nacional c. Anual :
d. Municipio d. Cantidad
IV. COMPRADORES \
Producto
| |
2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Local a. Scmana:l
b. Regional b. Mensual
¢. Nacional - ¢.-Anual
d. Municipio d. Canudad
Producto
\
2. Cobertura 3. Nivel d;&: Demanda
a. Local a. Semanal
b. Regional b. Mensua;l
¢. Nacional ¢. Anual
d. Munzcipio d. Canudad
Producto l
\
2. Cobertura 3. Nivel dlc Demanda
a. Local a. Semanal
b. Regional b. Mensual
¢. Nacional c. Anual
d. Municipio d. Canudad




n

i 4.1 Mayoristas

A. Nombre o Razon Social: Producto
1. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Publica a. Local 5 a. Semanal
b. Privada b. Regtonal : b. Mensual
c. Mixta c. Nacional ; ¢. Anual
d. Asociativa , d. Municipio d. Canudad
B. Nombre o Razdn Social: ' Producto
I1. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Publica a. Local ! a. Semanal
{b. Pnvada b. Regional ! b. Mensual
c. Mixta c. Nacional ¢. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Canudad
| C. Nombre o Razén Sodial: Producto
I. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Publica a. Local : a. Semanal
b. Privada b. Regional : b. Mensual
c. Mixta ¢. Nacional 1 ¢. Anual
d. Asociativa d. Mumcipio d. Canudad
V. EMPAQUES Y TRANSPORTES
Seiiale por favor el tipo de empaque v de transporte utiliza para la comercializacion de sus productos.
5.1 Tipo de Empaque o Empacado _ 5.2 Tipo de Transporte Utilizado
a. a.
b. b.
fc. T

VI. PRODUCTOS ACCESORIOS

6.1 Tipo de Accesorios

Sefiale por favor otros productos. matenales o accesonos que utiliza para la produccion v comercializacion de sus productos.

a. d.
b. .
C. f

VII RECOMENDACIONES O NECESIDADES

Senale por favor algunas recomendaciones o necesidades para mejorar su actividad laboral .
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