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PROGRAMA NACIONAL DE JOYERÍA
EN CONVENIO ARTESANÍAS DE COLOMBIA Y

MINERCOL LTDA

LISTADO DE ASOCIACIONES DE JOYEROS

DEPARTAMENTO MUNICIPIO ASOCIACION TELEFONO
/' O CIUDAD

ANTIOQUIA MEDELLIN "ASOJOYEROS" (094)
CARMELITA 2621746
MONTOYA 2510068

2313050
ROSANGELA SOTO 5131241

ANTIOQUIA EL BAGRE EA T "GALERJA (094) 8372782
ANTIOQUEÑA DE 8372531
ORFEBRES" FAX

JORGE ENRIQUE 8372593
DIEZ

(REPRESENTANTE
" LEGAL)

ANTIOQUIA CAUCASIA EA T "ORFEBRES DE (094) 8395393
... CAUCASIA" 8393558

- -_. GUSTAVO ADOLFO FAX
ALVARADO 8396030

(REPRESENTANTE
LEGAL)

•
ANTIOQUIA SANTAFEDE EA T "ORFEBRES DE (094) 8532880

ANTIOQUIA OCCIDENTE" 8532797
JOAQUJN

GUILLERMO FLOREZ
(REPRESENTANTE

LEGAL)

ANTIOQUIA FRONTINO CONFORMACION (094) 8596646
PRJMARJADE
ASOCIACIONES,

PROMOVIDA POR EL
SECTOR JOYERO.

ALCIBAR ALBARRAZ
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ANTIOQUIA FRONTINO ASOCIACION DE (094) 8595422
MINEROS DE
OCCIDEN1E
"ASOMOC"

ANTIOQUIA SEGOVIA EAT"SEGOVIA (094) 8316624
ORFEBRES" FAX

ARTIJRO RODRIGUEZ 8314339
(REPRESENTANTE 8318405

LEGAL) 8316751

BOLIVAR MOMPOX "ASOCIACI0N DE (095) 6856371
ORFEBRES FAX

MOMPOSINOS" 6840035
(ADOM)

. MAGAL YS MARÍA
. ROMERO

.(REPRESENTANTE
LEGAL)

BOLIVAR MOMPOX EA 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)

BOLIYAR MOMPOX ESCUELA TALLES (095)
SANTA CRUZ DE 6856363/6856505

MOMPOX
ALVARO CASTRO

... ABUBARA
- ._.

BOLIVAR. SANTA ROSA ASOCIACION (095)

DEL SUR INDUSTRIAL DE 5697447/5697299
JOYEROS EN 1207
BOLIVAR FAX: (095)

"ASINJOBOL" 5697416
EDGAR VANEGAS
(REPRESENTANTE

LEGAL)

BOLIVAR SANTA ROSA "OROSAM" (095) 5697106

DEL SUR JOS MANUEL ARIAS 5697123
(REPRE5ENT ANTE 5697329

LEGAL) 5697296

BOLIVAR. BARRANCO DE "ASOJOBACOL" (095) 4290812/14/

LOBA CARMEN MIRANDA 4290714
MELENDEZ

(REPRESENTANTE)

•. '. J
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BOLIVAR BARRANCO DE COMITE DE MINEROS (095) 6826064

LOBA

CALDAS MARMATO ASOCIACION DE (0%) 3367232
JOYEROS DE
MARMATO
"ASOJOMAR"

CALDAS ~TO EA T ORFEBRES DE (096) 8598102
MARMATO
JORGEDÍAZ

(REPRESENTANTE
LEGAL)

CAUCA POPAYAN - ASOCIACION DE (092) 8392740-
JOYEROS Y 8205741 ANA

./ SIMILARES DEL MARÍA
CAUCA CASTRILLÓN.

.' "AJOSIC"
ALBERTO URIEL

IDROBO
MONDRAGON

CAUCA SUAREZ COOPERATIVA DE LillSSEGUNDO
MINEROS DE MUÑoz
SUAREZLTDA. 8233985

CLLE 31 N 4- 86
""INSTITUTO (POPAYAN)

AGROINDUSTRIAL FAX
MIERO SANTA ROSA 8235388

,- DE LIMA" LA TOMA.
RAMÓN TORRES

CORDOBA PUERTO CONFORMACION LillSEDUARDO

LIBERTADOR PRIMARIA DE ARIZA..
ASOCIACiÓN A . . (094) 7725005
TRAVES DE LA

...
ALCALDÍA
MUNICIPAL

CUNDINAMARCA SANTA FE DE "ASOARJOYEROS" 2848291

BOGOTÁD.C FRANCISCO 2436462
QUIÑONES 3402529
PRESIDENTE

CUNDINAMARCA SANTA FE DE "ASJOYERIA 3365951- 2845811-

BOGOTÁD.C BOGOTÁ" FAX
RUBÉNDARIO 2836878
RUEDAPlNEDA
(REPRESENTANTE

LEGAL)
CHOCO QmDO EA T PROMIJOY AS (094) 6714066

DEL CHOCÓ 4107278Btá
JORGENAPOLEON

GARCÍA
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CHOCO QIDDO COOPERATIVA DE (094) 6716636
PEQUEÑOS Y

MEDIANOS MINEROS
. Y JOYEROS DEL

CHOCO
"CooMINEROS"
RUBENDARlO

SERNA MARTINEZ
(REPRESENTANTE

LEGAL)

CHOCO QUIDDO ASOCIAC10N DE (094) 6711481
MINEROS Y JOYEROS

DE LA PLATINA
"ASOMIJOY AS"
CLARA INES DIAZ
- PINILLA
(REPRESENTANTE

/'
LEGAL)

CHOCO QUIDDO GREMIO DE JOYEROS (094)
DEL CHOCO 6713271/6712676

OSWALDO MURILLO
RENTERJA

(REPRESENTANTE
LEGAL)

CHOCO QUIDDO ASOCIACION DE (094) 67II098
JOYEROS DE CHOCO

"ASOJOClf'
JAMES YUBERT
RODRJGUEZ

-- (REPRESENTANTE
LEGAL)

.

GUAJNIA INIRIDA COOP. DE MINEROS (098) 5658313
... COLMICOOP/

.
COOMIGUA

. .

CONFORMACIÓN
PRJMARIA DE ASOC

DE JOYEROS
PROMOVIDA POR LA

CASA DE LA
CULTURA
JOEL SILVA
(DIRECTOR)

QUINDIO QUIMBAYA "ASOCIACION DE 7521128/7522637
ORFEBRES DE (QUIMBAYA)
QUIMBAYA"
LUZ PATRICIA
BETANCURT
PRESIDENTE

NARlNO' BARBACOAS ASOCIACION DE
JOYEROS DE
BARBACOAS



NARlNO. BARBACOAS ASOCIACION DE (092)
JOYEROS 2468482/468258

"LA FILIGRANA"
EDUARDO PONTE
(PRESIDENTE)

NARlNO LA LLANADA "ASOCIACION DE (092) 7287909
JOYEROS HILOS DE

ORO"
RAMÓN

CAS1ELLANOS

NARlNO SOTOMAYOR "ASOCIACION DE (092) 7287909
ORFEBRES DE
SOTOMAYOR"

LIBARDO ZAMUDIO
_(REPRESENTANTE

LEGAL)

NÁRINO SANTA "COPDICON" (092) 7310556

BARABARA REGIONAL

ISCUANDE SANABRIA
JOSE EMERY PATIÑo

ALVAREZ
(REPRESENTANTE

LEGAL)

RISARALDA QUINCHIA "ASOCIACION DE (096) 356340
PRODUCTORES DE FAX

JOYAS DE 3563640
QUINCHIA" RICARDO

RICARDO VANEGAS VANEGAS
...- (REPRESENTANTE

LEGAL)

RISARALDA QUINCHIA PRECOOPERA TIV A (096) 3563640
. -. JOYAS QUINCHÍA

EFRAÍN MOLINA _.

ROJAS

SANTANDER BUCARAMANG AGREMJACION CLLE 24 # 23 68
A COLOMBIANA DE PISO 4

JOYEROS Y Te!:
ACTIVIDADES 6347427/6359414

AFINES
SANTANDER CALIFORNIA TALLER DE 6298267

ORFEBRERIA
COLEGIO

INTEGRADO SAN
ANTONIO

SANTANDER CALIFORNIA ASOMJCAL 6298260/
6298259
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PROGRAMA NACIONAL DE JOYERÍA
EN CONVENIO ARTESANÍAS DE COLOMBIÁ y

MINERCOLLTDA

LISTADO DE ASOCIACIONES DE JOYEROS

NMUNO BARBACOAS ASOCIACION DE
JOYEROS DE
BARBACOAS

NARINO BARBACOAS ASOCIACION DE (092)
JOYEROS 2468482/468258

"LA FILIGRANA"
EDUARDO PONTE
(PRESIDENTE)

NARIÑO LA LLANADA "ASOCIACION DE (092) 7287909
JOYEROS HILOS DE

ORO"
RAMÓN

CASTELLANOS.-
NARINO SOTOMAYOR "ASOCIACION DE (092) 7287909

ORFEBRES DE
SOTOMAYOR"

. - LIBARDO ZAMUDIO
.- .....

(REPRESENTANTE
LEGAL)

NARINO SANTA "COPDICON" (092) 7310556

BARABARA REGIONAL

ISCUANDE SANABRIA
JOSE EMERY PATIÑO

ALVAREZ
(REPRESENTANTE

LEGAL)
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PARA QUE FUNCIONE BIEN ES NECESARIO,

CONFORMAR UNA ORGANIZACIÓN MODERNA
PARA PODER COMPETIR. '
ACTUAR COORDINADA Y CONCERTADAMENTE

'''"'. CON OTROS.%¡¡\t, ACEPTAR QUE SOMOS PARTE IMPORTANTE EN?'mm, UNO DE LOS ESLABONES DE LA PRODUCCIÓN;
.(::::' NO EN TODOS.
ji;;'. ENTENDER QUE DE LA CAl,IDAD DE NUESTROS
\k PRODUCTOS DEPENDE EL EXITO DE TODOS LOSXE INVOLUCRADOS.

~lií¡\\\¡ffi'\1¡¡1¡¡¡¡¡'llllllfil!li¡~i
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CADENA PROllUCTIVA !lE LA llINElÚA- JOVSÚA
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DE LA JOYERÍA

La producción en joyería:
• Es un proceso de transformación de
"materi.aJ~mma, es decir de Agregación de
Walor'tt:""
. Util,ia materias primas preciosas: oro,
plata. esmeraldas, rubíes.

. La agregación de valor. de calidad.
representa dividendos comparativos muy
grandes.

'-- .•,.- .••- ••.• -." .•'••.• '••".•.".•,.'•.".__ •.• _w ••'•.••. ~-.-_•••_-_•.w. w .•,••.•.•,.,•..,...•.•,.•,.,•.•.,.,

P'VEUCOS
'"6oec--.oei.cna -Seno
~AI~;= 4"!::JNTEC
~U••,,,,,,,,,,,irl«!~ ."r.-~...d"
"?Q.C<:Xi'OQ7 .::'",~r.:bia.
~()~ -,.-".NSlCú: -
.DAN<:: •.•••...•.\>i",rrr"
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CAIlENA PROWClIYA DE LA JO'J'l3ÚA~""~-~-----~
Los AcTores &:.on6Inicos 10ft:
• Per"SClnClS.entidodes. gremios. orpizo::iones e irtstituci•...'
• actúan o pueden influir .
. directa o indirec:toma1te
£It la producctón de \1"1 hiat.

,-
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CADENA PROOlICTIVA DE LA JO'J'l3ÚA
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.- Total: 19
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: Total: 18
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CAO&IA PIlOOOCTIVA De LA JOYBÚA
PROc:EsOSI T1ENrOS
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ORGANIZACION PARA LA PRODUCCION y,

.COMERCIALIZACION

JOYERIA y ORfE8 HERIA
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ORGANIZACIÓN
PARA LA

PRODUCCION
y

COMERCIALIZACIÓN

/"

Competencia Empresarial

Para que la empresa pueda competir
debe:

Conocer el mercado y el producto.

Identificar el tipo de competencias.
• Formar o reformar la organización .

• Evaluar y comprobar lo realizado con lo
planeado.

• Reaccionar rápidamente ante los hechos.

"

Mercadeo

Es la actividad que nos enseña a id.:ntificary
dc:so.Jbrir los pro<hlctos que se requieren para
satisfacer las necesidades del cliente.

Es el arte de descubrir las oportunidades que nos
ofrece od mercado y nos permite incrementar las
ventas.

El principio del mercadeo lo constituye el servicio
al dient~.

•• •

Organización
• Organizar significa que los directivos de la
empresa coordinen los recursos materiales
y humanos con el fin de conseguir unas
metas determinadas.

• El éxito de una empresa depeode 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.

Mercadeo

• Para subsistir y progresar tenemos que
vender nuestros productos.

• Por eso es tan irn¡xutante conocer las
necesidades del cliente.

• El buen empresario está siempre atento de
las oportunidades que le ofrece el mercado
y las aprovecha para mcrcrnentar sus VI".'11tas.

1
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MERCADEO
~ componmtes fundamentales para la deliniclón
del meJ"CI:deo son:

Nrcesidad: Pone en fuego las necesidades y
comportamientos de los clientes, compradores.,
consumidores.
Productos: Remite a los modos de acción.,de
producción y de organización de los productores.
Intercambio: POIle en fuego el mercado y los
mecanismos de equilibrio entre la oferta y la
d<manda.

/

Investigación del Mercado
Se realiza para tres áreas concretas:
• Para el desarrollo de nuevos productos. con el fin
de satisfacer las necesidades de futuros usuarios.

• Para modificar los productos existentes, con el
[m de adaptarlos a las necesidades cambiantes
del consumidor o de mejorar productos.
Para evaluar las técnicas de productos ya
desarrollados, con el fin de aumentar la
participación en el mercado.

Evaluación y Selección del
Producto

Investigación del Mercado

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

o Permite establecer con exactitud la relación
enlre los consumidores o el mercado y la
empresa o productores.

Identificación de las Necesidades
del Cliente

• Investigación de mercado.

• Diseño de productos a costos óptimos,
con excelente calidad

Factores que Determinan el
Mercadeo

o Análisis del mercado.
• Competencia
o Necesidad.
o Factibilidad técnica.

•

• Calidad.
• Precio.
o Capital de Trabajo.
o Rentabilidad.

.El Producto
• El cliente canprl el producto pan s.alÍ5f~ sus
necesidades y lo enCUClltTa booxt y atncth.'O

El P.reclo
• El eliente compra si eQ de lCuerdo coa el precio

La Distribución
• El cliente compra si lo encuc:mn fiei.!men~'~'IComunicación
• El cliente compra si s.&beque c:ristc:

2
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Investigación del Mercado

• Segmentación del mercado.
• Conocimiento de nuestros clientes.
• Competencia.
• Canales de distribución.

Forma de pago de nuestros productos

/'

Conocimiento de nuestra clientela

Sexo.
Edad.

• Estructura Soci'o-económica.
• Ocupación.
• Nivel educativo y cultural.

Zona geográfica donde Vive.
Hábitos y Capacidad de compra.

Nuestra Competencia,

la competencia es el conjwlto de individuos o
empresas que:

• Ofrecen productos iguales o mejores a los nuestros.

•. Ofrecen productos que reemplazan los nuestros"
porque satisfacen plenamente las expectativas o
necesid?des del diente.

Segmentación del Mercado

• Localización geográfica .
• País, región, ciudad o sector

(Lugar donde viven los clientes).
Caracteristicas Personales

(Edad, sexo, ocupación o profesión).
Comportamiento del consumidor

(Motivaciones para comprar. factores que
influencian sus decisiones,. lealtad a la
mBrca)

Nuestro cliente es el rey
Para satisfacer sus necesidades:
•. Investigo sus necesidades insatisfechas o por

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 .

Conocer Nuestra Competencia
Nos determinar:

Las ventajas y desventajas de nuestros productos
frente a los de ella.

Su sistema de ventas y distribución.

Sus precios, calidad y empaque .

Sus estrategias para promover sus productos.

Que beneficios obtienen los clientes comprándonos a
nosotros en lugar de comprarle a la competencia
Que bcneficil'S ofrecO:ll nu.:strús competid\>fes que los
clientes no encuentres en nuestros productos

3
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Canales de Distribución

Un canal de distribución 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.

/'

ADMINISTRACION

• Da dirección a los objetivos y metas de la
empresa.

• Distribuye responsabilidades.
• Evalúa los resuÍtados según las metas.
• Formula políticas y estrategias con el fin de
obtener la mejor utilización de los recursos
internos y externos de la organización.

Costos

ADMINISTRACION

• La administración es el arte de tomar buenas
decisiones.

• La administración fomenta la creatividad y l•
innovación con el fin de desarrollar nuevas
ideas y aplicaciones prácticas .

Costos y Gastos

Son todos los desembolsos y deducciones
necesarios para producir y vender los
productos de nuestra empresa o negoCio.

Gastos

Son los causados en el proceso de fabricación: Son los causados en el proceso de
administración

• Materias Primas

Mano de obra
Insumos

Fletes

• Arrendamientos
• Servicios PUblicas
• Depreciación

maquinaria y equipos

Salarios
Vendedores

• Arrendamiento oficina
Papelería

• Correo y teléfono

• Publicidad
• Trasporte

Depreciación muebles
y enseres de oficina
Capacitación

4



Clasificación de los Costos Clasificación de los Costos

I

• Fijos: se mantienen independientes de la
producción y las ventas

• Variables: aumentan o disminuyen de
acuerdo con el vohnnen de producción y
ventas

/'

FIJOS

Salarios con sus
prestaciones

AJquiler local planta
~fantenimiento de
máquinas y equipos

VARIABLES
Materias primas
Insumas y repuestos

• Mano de obra aJ
destajo

• Comisiones sobre
ventas
Empaques

• Fletes

INVENTARIOS

Inventario es el recuento. y la
valoración de nuestros bienes para
consumir y procesar o para vender

Valoración de Inventarios

• Los inventarios de mercancías. materia
prima, insumas. repuestos y suministros se
hacen con el precio de compra de la última
factura.

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

Clases de Inventarios

• Inventario de materias primas

• Inventario de repuestos y suministros

• In ventaría de producción en procesos
• Inventario de producción tenninada

• Inventario de mercancías para la venta

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 línea de producción de alhajas

5
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PRODUCTO

• Línea.
• Servicios adicionales.
• Empaque.
• Calidad.

• Ciclo de vida del :producto

/'

Servicios Adicionales

• Garantía.
• Instrucciones de manejo y cuidado.
• Servicio de reparación y mantenimiento.
• Cumplimiento en la entrega

Principios del Control de
Calidad Total

• Las correcciones deben hacerse en el
momento de detectarse la falla, con el fIn de
evitar corregir el producto una vez
terminado, generando desperdicio.

• En control de calidad participa en todas las
fases del producto, desde su concepción
hasta su servicio postventa.

Línea

Conjunto de productos que podemos hacer y
ofrecer con las máquinas, equipos y
herramientas que tenemos, los cuales se
relacionan entre sí ya sea por la forma y/o la
función generalmente de 3, 5 Ó 7 piezas.

Principios del Control de
Calidad Total

• La calidad es lo primero siempre.
• El servicio de atención 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 solo puede lograrse
con gente de calidad

Elementos Básicos para el
Control de Calidad

Propiedades y/o caracteristicas de! producto
• Propiedades fisicas: tamai\o, textura. color.
peso, volumen.

• Propitdades químicas: Composición, acidez,
alcalinidad .

• Propi,edades mecánicas: Dureza, resistencia al
d.::sgasae. resistencia a torsión, templabilidad,
ac::ili3do superficial, recubrimiento.

6
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Elementos Básicos para el
Control de Calidad

• Caracteristicas metalúrgicas: Textura, tamaílo
del grano, temple, recOcido.

• Caracteristicas geométricas: Li¡¡ealidad,
planitud, cilindridad, cin:ularidad, perfiles de
línea y/o de superficie, perpendicularidad,
angularidad, simetria.

• Características agradables: Presentación,
empaque, belleza

.

/"

Ciclo de Vida del Producto

Elementos Básicos para el
Control de Calidad

Características del proceso: diseño, transporte,
fabricación., materiales., instalaciones, mantenimiento
de maquinaria, entrenamiento, capacitación ,
especialización,. control de calidad.

Condiciones de funcionamiento: consumo de energia.
funcionabilidad, garantia, servicio de vida útil,
mantenimiento, repuestos, contaminación, transporte,
eficiencia

Planeación

~II' ~aotf <::UCnl!DllQ

UN%ANINI:ro loIliJlc.o.oo WUOSVDIT••••
~=II t&:U!'lAOO!-I
Pl.CIlQCfI':lD~=AS

:
:

• No hay ventas.
• Gastos de investigación .
•. Diseño .
• Pruebas

I
Introducción en el Mercado

•. Pocas ventas.
•. Gastos de mercadeo.
• Gastos de publicidad

1 1

Crecimiento de las Ventas

• Incremento de las ventas .

• Disminución de gastos de mercadeo.
•. Percepción del efecto de la competencia

7



I

I

Madurez del Producto

• Estabilización de las ventas.
Estabilización de los gastos.
Hay que aplicar estrategias para
mantener el producto en el mercado:
innovación, promoción. publicidad

.• Fuerte competencia

/'

El Producto puede Decaer en
Cualquier Momento

Puede suceder que nunca despegue.

Puede irse a pique en las etapas de crecimiento o de
madurez.

La etapa de madurez es peligrosa porque enfrenta a la
competencia más fuerte.

Vigilar el producto para prepararse para el momento
de dedinación.

Com~ a innovar y desarrollar nuevos productos

"

Competencia

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

•

Declinación de las Ventas

• Decadencia del producto.
• Disminución de las ventas.
Hay que aplicar estrategias para
impulsarlo de nuevo o reemplazarlo por
otro producto .

PRECIO

.• Factores para fijar el precio de los producto.
.• Competencia.
.• Costos.

.• Oferta y demanda.

.• Perfil de los clientes y sus necesidades.

.• Prestigio del producto en el mercado

Costos

Debemos revisar los costos de nuestros
productos, porque en ningún caso puedo
vender por menos de lo que nos cuesta
producir.

8



La Oferta y la Demanda

• De acuerdo a las leyes económicas los precios
suben cuando hay pocos productos para vender
y mucha gente los quiere comprar, en cambio
bajan cuando hay muchos productos para
vender y poca gente está interesada en
comprarlos

El Perfil de los Clientes y sus
Necesidades

• De acuerdo al segmento de mercado que
hemos decidido atender, el perfil de
nuestros clientes. sus necesidades y
aspiraciones son factores importantes para
fijar el precio.
Tener en cuenta el perfil de nuestro cliente
incluye ofrecer nuestros productos a un
precio razonable de acuerdo a su capacidad
de compra.

/

El Prestigio de Mi Producto en
el Mercado

El Prestigio de Mi Producto en
el Mercado

,
.-

• Cuando un producto o marca tienen muy
buena fama en el mercado los compradores
lo prefieren aunque sea. más costoso.

• Si nuestro producto tiene buen prestigio
podemos darnos el lujo de subirle el precio
hasta donde el mercado y la competencia lo
permitan.

• 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 .

PROCESO OE POOJCClCH

FINANZAS
ESTADOS FINANCIEROS

• Son los infonnes que dan a conocer la
situación de la empresa en un momento
dado y los resultados de su actividad
en un periodo determinado.

I
I-~-:..-

I
1- ••••••••

I1---._
I

I-I-I-

..._-•...
OISJ'II05~fCUO'OS

I---I-~I-I
Pft<X:ESO Rl'iSOJOS

:, I
I ~ono-:> •••••••••••

i 1
t •••••••••••• i~ '~rl"-

~
1 i

c:(IJm 1 _ ••••• 0_
~--I--.~--I -- I-- ~'"o..!.._ ~--I~.-

I--I
1 =.':'::-=-;-~
i•••.•_.~

I
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ESTADOS FINANCIEROS

• Balance General.

• Estado de pénlidas Yganancias.

Balance General
l

Está cenfonnado por tres grandes
cuentas:

• ACTIVOS.

• PASIVOS .

• PATRlMONIO.

Activos

Se clasifican en:

• Activos Corrientes.
• Activos fijos.
• Otros Activos

Balance General

• Es un informe que organiza los datos
de la contabilidad para dar a conocer la
situación de la empresa en una fecha
determinada.

Activos

• Es el conjunto de bienes, derechos y
valores que tenemos en nuestro poder
el día del balance

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

• Dinero en caja .
• Dinero en bancos .
• Cuentas por cobrar.
• Inventarios .
• [nver~iones fmancieras
recuperabl~en menos de un ano.

10



Activos Fijos
Propiedad, planta y equipo que

permanecen en la empresa por tiempo
indefiuido porque son necesarios para su

funcionamiento

o Maquinarias y equipos.
• Muebles y enseres.

o Vehículos.
• Edificaciones y Terrenos.

/'

Good WiIl

Activos que no se ven ni se pueden
contar aunque son muy reales
o La calidad del producto.
o Una marca acreditada.
o El buen nombre de la empresa.
o La confiant.a de los demás.

Pasivos

• Son el conjunto de deudas y
obligaciones 'que tenemos en el
momento de hacer el balance.

Otros Activos
Todos los activos que no son

corrientes ni fijos

Acciones en sociedades anónimas.

Cuentas por cobrar con plazo mayor a 1 año.
Inversiones financieras r~pernbles en plazo
mayor de 1 año.
Valorizaciones.
Gastos pagados por anticipado.

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 demás hay que ser siempre
justos y honestos en los intercambios
comerciales.

Pasivos

Se clasifican en:

• Pasi vos Corrientes o a corto plazo.
• Pasivos fijos o a largo plazo.

I I
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Pasivos a Corto Plazo
Deudas a cancelar con plazo menor a un año

o Sobregiros. •
• Deudas bancarias menores a un año.
• Cuentas por pagar a proveedores.
o Otras cuentas por pagar.
• Anticipos recibidos de los clientes.
• Prestaciones sociales por pagar.
• Impuestos por pagar

./

Patrimonio

o Es todo lo que nos pertenece al
momento del balance, es decir el
resultado si pagamos y nos pagan todas
las deudas ese día.

Capital

• Es la suma de diriero y el valor de los bienes
con los cuales se ftmdó la empresa, es decir
l. parte del patrimonio que aportó el
empresario.

.1

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

• Deudas con bancos. corporaciones
financieras o prestamistas con plazo
mayor a 1 año.

o Otras deudas

Patrimonio

o El capital.
• Las utilidades acumul.das.
• Las utilidades del liltimo

periodo.
• Las valorizaciones.

Utilidades Acumuladas

o Son las utilidades obtenidas durante el
tiempo que nuestra empresa lleva
funcionando y que han sido reinvertidas en
ell •.

12
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Utilidades del Último Período

Son las utilidades del período cuya
información contable queda registrada
en el último Estado de Pérdidas y
Ganancias.

Estado de Pérdidas y Ganancias

• Nos informa si nuestra empresa ganó o
perdió dinero en el período y cuánto
ganó o cuánto perdió.

• Está constituido por las cuentas de
resultado .
• Ventas, compras. costos, gastos y

depreciación.

Estado de Pérdidas y Ganancias

• Cuando la utilidad bruta es mayor que los
gastos de adm.inist:nlción nuestra empresa ha
generado ganancias:

• Cuando los gastos de administración suman
mas que la utilidad bruta la empresa ha
generado pérdidas

Valorizaciones

• Son las ganancias causadas por el
awnento del valor comercial de los
bienes.

Estado de Pérdidas y Ganancias

La Satisfacción También es
Utilidad

• Cuando nuestra empresa prospera nos
sentirnos satisfechos porque:
• Nuestra famiüa prospera .
• Contribuimos a la generación de empleo .

• Contribuimos al progreso de Duestra localidad.
nuestra región y nuestro pais.

13
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VENTAS

Canales de distribución:

• Venta dir«h.
• Venta a traves de distribuidores.

/'

Venta a través de Distribuidores

Ventajas e Inconvenientes

• La venta directa nos permite vender a mejor
precio, pero nos obliga a gastar tiem¡x>
vendiendo o a contratar vendedores.

• La venta a través de distribuidores nos obliga a
hacer descuentos p.aril que ellos tengan illl

margen de utilidad pero nos evita invertir
tiempo vendiendo o pagar empleados para que
lo hagan.

Venta Directa

• Puerta a puerta.

• Pwlto de venta propio .

• En ferias de exposición .
• Concesiones en grandes almacenes.

Venta a través de Distribuidores

• Nuestros productos pueden pasar por
muchos intermediarios antes de llegar al
consumidor fmal, cada intermediario sube
un poco para obtener su ganancia.
Por lo general nos conviene vender
directamente o a través de un solo
intermediario, porque los mayoristas piden
grandes descuentos y además de crédito.

Elección del Canal de Distribución

• Debemos analizar bien la situación y hacer
los cáJculos para establecer la mejor
estrategia

• Al elegir un canal de distribución debemos
tener en cuenta el producto, la estructW'a de
[a empresa )' la uhicadón de los clientes.

14
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PLAN DE MERCADEO

Es un proyecto parn lograr que mis
productos o servicios lleguen a los cJieotes,
teniendo como base la investigación de
mercado.

/'

Definición del Período

Consiste en determinar la fecha en que
comenzarnos y tenitinamos la ejecución del
plan de mercadeo.

Posicionamiento Pretendido del
Producto,

Imagen que queremos que DUeStro producto ocupe
en la mente de los consumidores.
Un producto está bíen posicionado Q.Wldotodo el
mundo lo conoce y tiene el hábito de comprarlo.
Que lan conocido es nuestro produClO.
Como hemos logr:u.doposiciorwlo.
Que podemos hacer para posicionarlo mejor.

.

Plan de Acción en Mercadeo
Definimos:

~ Periodo de ejecución.
• Mercado objetivo.
• Posicionamiento pretendido del producto.
• Objetivo del plan de mercadeo.
• Plan operativo.
• Pro)-ección de ventas.
• Calculo de utilidades .
• Mecanismos de control

Mercado Objetivo

• Definir clarameo!e las características de nuestro
mercado aetual.
Preguntamos si deseamos ampliar o modificar
el segmento de mercado al que nos hemos
dirigido.
Características del mercado que pretendemos
conquistar.

Objetivo del Plan de Mercadeo

• ¿Qué preteodemos lograr por medio de este
plan?
• Debe ser realista.

• Formulado de tal manera que se pueda medir su
cumplimiento.

15



Plan Operativo

Consiste en hacer una buena mezcla
de mercadeo combinando muy bien
SUS ingredientes:
• Producto.

• Pro::io.
• Distribución.

• Promoción.

/

Proyección para el Segundo
Semestre

~
fui Ago S.p Oct INOV lA,

Ventas

ALTAS , I
•

IMEDIAS

BAJAS I..-

.Con base ~n los d-los .ctu.5n ~kulamos M= M=
10'1resuttlidos ~A ~~ =
POl"Cerrt..-Je de partldpatión en el mel"Clldo

Volumen de ventas en unidades

Volumen de ventas en pesos I
Costos Totales de producción I
Gastos de Administración I
Gastos de ventas y distribución I
Gastos de promoción y diwlgación I
Ga.~05 Financ1et"m; I
Utilidad I

, ,

Proyección de las Ventas

Para realizar la proyección de nnestras ventas
tenemos en cuenta:
• Punto de equilibrio .

• Tamaño del mercado (demanda) .

• Capacidad de oferta.

• Historia del comportamiento que han tenido la
ventas en nuestra empresa

Utilidad Esperada

• Consiste en calcular por anticipado el estado
de ganancias o pérdidas que obtendremos al
terminar la ejecución del plan operativo de
mercado

Control del Plan

• Durante la ejecución del plan vamos
confrontando los resultados reales con los
esperados para determinar si est.amos
cumpliendo bien la propuesta que nos hicimos

16
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ANEXOS

1. -Formulario Identificación de Cadenas
Productivas, Minería, Joyería,
Comercialización.

2. Formulario Censo Nacional de Productores
Joyeros.
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MINERCOL
~_ H~O"A1" to4'"'l:RA L;:O:;:

--~c..:; iIr= I Mlni!>Ierio d~ Op''l;Arrollo EconómIco
..10rtes.anl3S Cle colombia

CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS

l. LOCALIZACION E lDENTlflCACIO:-; 12. Ullimo curso de educación aprobado:

A- SOCIOGRAFIA 1. >;'ingUn niv~lo..: dll~31,.;ónO
1. Departamento: 2. Primaria incompleta O
2. Ciudad: 3. Pri.m&ria completa O
3. Dirección: 4. Secundaria incompleta O

1. Barrio: 5. Secundaria comple:t.a O
2. Corregimien.o: 6. Cursos tOcnicos O

I 3. Vereda: 7. Cursos universiwios O
/'

4. Resguardo o Comunidad lndigena: 8. Otro. ¿Cual?

13. R~stro .-\.rtew\&l:

5. Comunidad Negra:
(01) (02) (03) (04) (05)

A O 1 M SIN

6. Teléfono: B. HiSTORIA DE LA VIDA JOYERA

7. E-mail: 14. Oficio a.rte:sanA.I

1. Jayena CJ
4. Nomb<e:

1 . Orfebrería CJ
5. .'Docwnmto de ldentidad:

3. Joyería C'I\ plata o pla.teria CJ
C.C. T.l..- 4. Bi.suteria CJ
No

5. Relojería CJ
6. $c:xo:

6. Otro. ¿Cual?

1. Masculino CJ 2. Femenino I I

I
21. ¿Qu.: t~-nicadd oticio joyero usted domina?

7. Edad añO'
1. .- CJ

8. Lugar de nacimiento
1. Engaste CJ

9. Arel. donde nació:
3. Filigrana CJ

1. Rural CJ 2. lJrl>ana CJ
4. Ccn. perdida CJ

10. Tiempo de vivir en se municipio:
5. Gnbado CJ

11. Estado civil: 6. E=aJudo CJ
CJ

,
L"nión libre CJ T J1la <k piedras preciOSAS CJ1. Sollero 1. 7.

3. Casado CJ 4. Viudo CJ 8. T 3.lla de picdTa sc:mipm:iosas CJ
5. Separarlo CJ 21. ¿Cuánto tiempo duro su último trabajo en un taller?

Meses

13. Nombre del tAller donde trabaja acoWmcnu::



CENSO NACIONAL DE Pl~ODUCTORES JOYEROS

29. Cu.inlos ltl'C$e3 del año ddu:a a.;

30. .-\g<Kultun. (3 ) (6 ) (9 ) (12 )

31. Comercio ( 3 ) (o J ( o ) (12 )

32. Comercioyartesanias (3) ( 6 ) (9) (12 )

3J. Obrero o empleado ( J ) ( 6 ) ( o ) (12 )

J4. Otru acúvid.a.dc:s ( 3 ) ( 6 ) ,? ) (12 )

35. Oe la.s siguicmes &:tivida..de:s¿Cuiles d.:utroUa usud eo.la
Producción de joyería?

1. Dirección.. organización. ~,ón CJ
2- Compra de nw.n. prima CJ
3. El>bonciÓQ de produ<1oo CJ
4. T ernWwlo de 1", produ<1oo CJ
5. Empaque de loo produ<1oo O
6. V<nt&I CJ
7. . Todas las antaiorcs CJ
8. Otra. ¿Cuál?

I

24. ¿Dónde aprendió el oficio de lajoycria?

1. En el taller del hogar c=J
2. En wh::r particular c=J
3. Por iniciativa propia c=J
4. Cuno c=J
~. Otro. ¿Cuál?

25. ¿A que se dedicaba lU'I1cS de producir joyeria?

1. £,ludiaba c=:J 2. Hogar CJ
3. Empludo CJ 4. ~o CJ
l. Ad.ividad agropocuaria CJ
6. Ganaderia CJ
7. Otro. ¿Cuál? /"

26. Usted Trabaja:

1. SoIatmnlc en su taller CJ
2. TtcnC un taller y trabaja pera. otro:s CJ,
J. Cro la familia CJ
4. Ponotrol CJ
99. Ninguna de las aDla'iorcs : CJ

11.VIVIENDA Y HOGAR

36. Vive en:

,. ea.. c:::J 2 .

• SI CONTESTA l. 2. O 3 SIENDO CABEZA DE TALLER
DEBE CONTESTAR LA PARTE V.

J. Pieza c:::J 4. Fina (parce1&)

(1) c=:J (2) c:::J (3)CJ (4) CJ
38. ¿Cu.ánloaespacios dedica al taller?

31. Espacios de vivienda (num:ro de habitaciones)

(1) c=:J (2) c::::::::J (3)CJ (4) CJ

c:::J
c:::J

CJ 2. A1quilula

c:::J 4. Sin I,galizar

Propia

J.

1.

39. La viviendaes:

--17. Los productos que usted trabaja ac;tua1menle son:

1. Propios de la localidad CJ
2. ~ lfu;.aU. üsted. mismo CJ, CJ3. I...ossaca de revistus o libros

4. Le dan el d.isei\o CJ
l. Todos los anteriores CJ
6. Otro. ¿cuil?

99. ~in:gunade las ant~orcs

•• ¿CuanLu p.:n.onas viven en c:l hogar?

40. La vivienda cuenta con servicios de:

1. .>,gua c=:J 2. A1cmarillado CJ
J. Td¿fono CJ 3. Encrgia clCdrica c=:J

C. OCUPAClON ,
28. i.c.:uintos l1\doC! cid afIO tlcJica ~ la producciónjQyen.?

1. !'.1enos de 3 rr eses G:J
2. 3 meo<a [=:J
3. 6 meoca G:J
4. ? meoca c:=J
~. 12 nxaa c=:J

41. Hijos

43. IIcnnanos (

4~. Otroo

42. Cónyuge

44. Padres



Los benc:licios son para Ul1O:l pocos

No tiene comercialización

No ofrece savicios a la producción

J.

1.

2.

59. i.Por que no participa e:n una oc-ganización joyera o de
artc:s.a.nos'f

8. Son garantiu de sus. créditos CJ
9. Consigue ayuda con c:ntid.a.iks estatales CJ
10. Le ayuda ante lu autoridades CJ
11. Presta scrv\cio de salud CJ
12. Ti~ programa.s de educación CJ
13. Ofrece estudio para los hijos CJ
14. Ofrece recreación CJ
Il. Ofreo:: a.sesoria en disei\o CJ
16. i'lo o&eoc servicios especiales CJ

58. ¿Qué: problo::mas liem la organización oenla que esta inscrito?

Ninguna de las anteriores

Si CJ No

10.

,

111.ORGANIZACIÓN

l4. EstA inscrito actualmente t;n:

.1. Un grupo ptClCtX1pC.ativo CJ,
2. Una cooperativa, .• CJ
J. Una asociación CJ
4. Grupoinf~ CJ
l. Taller joy.:ro CJ
6. Sociedad de hecho . ud&. o com.Mdita CJ
7. Cabildo CJ
8. Empresa lSQl,.;aUva de trabajo EA T CJ
9. ¿Esta organizAción es solo de joyma?

53. ¿Cuantos niños meDOI"C! de un año han muerto en su hog.ar en d
.001 ( )

S2. ¿Cuántos niños han nacido en su hogllt el último ai\o?
(

I

I

. CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS

•• Personas &1 hogar que trabajan enjoyeria y en este taller. ll. Nombre de la Asociacioo:

olé. P.dre ( )

47. ~ta.drc ( ) l6. J).::sd.:hao: cu.inlo tiempo participa en dla?

48. Hijos mayores ( ) ( )

49. Hijos menores ( )
l7. ¿Que bo:mcliciosha recibido de c:sia orguuLaClóo?

lO. Otros paricnt.es ( )
1. ~ alquilan las miquinas o ~uipos CJ

ll. ¿A cuanto asciende los ingresos del hogar-?
2. I..< .,...,un din"" CJ

S Mensuales
J . Le vende materia prima mas barza CJ

•• ¿Cu&n1Aspersonas wil4x>ucn la familia y viven con usted? CJ4. Le vende mattria.prUna a crc."dito

P= E<W! Escolaridad I Actividad
l. I..< compra1",productos CJ

! 6. Le ayuda aconso..-guir los di •...,-ncs CJ
I . - 7. Puede participar en ferias CJ.,

4• SI.CONTESTA 10 PASE.A LA PR£Gt;NTA No 59
IV. REL\<':ION CON I:"STITUCIONES •• : ('hu:: c:ntidadcs o instituciones ~ l.lUC awdan al 3.J1c:s.ano.V tlue: sc:rvicios (,: han rr=I.lI. '!

Nombre lmt1tudon Cllpacitación A,~ria Ober\o .-\~ria contabk: 1 Crédito V~nta tUrcrta :"ln(Uld Otroli servirlos

I

I
6(). ¿Cuáles acc que son los probl~ que a.l~ a los arteIanOS? _ • C~ic otr"OI: aJ n:spaIdo



1
CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS
I V. PRODUCCION DE ARTESANlAS

• ESPEClALPARA CABEZAS DE TALLER,,
61. ¿Hace cuánto Mas tr3ba.japor su cuenta?

B. ~1ATERIAS PRIMAS. I~Sl'MOS. (,O:'\1BUSTIBLES.
HERRAMIENTAS Y MAQn~'\S

A. PRODUCTOS

62. Los productos que US1Cdfabrica son: .

•• ¿Cuáles son las materias primas '! matd'Ulc:s ~ para cada
uno de sus productos y el costo por unidad?

• ¿Cuilc:s son 105 principales productos ,que usted fabrica. ro que
cantidad mc:nsuaJ y cui1 es el prcao de venta de ellos?

'" SI CONTESTO SI SIGA CON LA 65

Costal r.

PRODUCTO No 2

PRODl'CTO:"Jo 1
t'lIItt./ r.

Matnta Prinut I CanU-r. I CosIo/-.
Oro autiate I
Plata
Piedras ~minff'C¡0S35

Piedras ~iOQ.S
~ón I
Cobre
Zinc
Olras. .Cuáles?:

:\tatrria Prima
ero uilalc:
Plata
Piedras scm.ipn:ciosas
Piedras "osas
lAón
Col=
Zinc
Otru. .Cuáles?:

CINCO PRODUCTOS
67. MATERIAS PRIMAS

2.'10 c=J

Cantidad mensual

I.S¡c::J

Pr<do VtafUnldad

Productos terminados de:CQnSumo

3.

2.

1.

64. ¿Por qué no produjo el mes pasado?

63. ¿Produjo el mes pasano?

ProdDClO
AretcI
Pu•••.••
Garl!.arrtiU.8.SI cadena
Di'es
Anillos
Man<oma>
I'rcnd«lo=
Otro. ¿Sua1?

4. Otros.¿Cuáles?

I

¡ -
¿Está c:ncapacicW1 de etaboru o~ prodU••..'105 en su oticio?

PRODUCTO No J
Materia Prima CsnU"'r. CosIo/-.

Oro ouilate
Plata
Piedras scmint'cciosu
Pi~a.s nrcciQ$3S I
Latón
Cobre
Zinc
Ot=. 'Cual~'!:

'lo O2.Si c=J1.

1. No babia ¡>«lido O
2. No habia maJ.cria prima O
J. Esuba vendiendo O
4. Estaba enfamo -- O
5. Qui.oo d=ansa< O
6. Otros.. ¿Cui~?

65.I
PRODlICTO No"

:\1aterU PtinuI CanU-r. Costo/-r.

Oro ouilate
Plata
Piedras scm nreciosas
Pied.rM OfCl,;losa.s
lAón
Cobre
Zinc:
\ 0<,••. ¡C,;¡",." .

4. ¿Porqué?

3, ¿Cuála':'

••Si la r~esta essi:

66. ¿Qué nc:cesitaria pAt3 producir otros productos']
¡



71. MAQI!I:'iARIA Y EQUIPOS TALLER BASICO

'laaulnaria v E.uloos. ( ':.lDdd.ad I unid.. ,
Lamirwior Mino
Motoc nar.l nulir
Balanza de 200 llramOS

Otros,

-¡
C05tO .:mmx. de 13 maauinaria v ••••.•uinn<. I

Hel'T"Rll'Ümta C"ud<bdI Unid.
Sookte p:lI"a soldar
B~ ~umas Dan mcu1
Limas planas v media c:ula
Juc~ode lirnatonc::s
Calibrador
LMtrapara brazal~
T ass plancha
Yunaue
~iartil1os olanos v de: bola
Lin<o<=
:\{az.a. de nvlon
E.scu.adr-a m.:tilica
Rell1a metálica

C"""""'"
Puma d.: sei\alar
01=,

Costo aoroL de la herramifflta

,
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PRODUCTO No 6 IIERRAMIE:'o'TA T II.LER a.ISICO
COr.,,.INliAC.1ÓN

68 INSUMOS \tENSU :\LES
Inswnos Contld>dI und. I Costo! unid.

C~weus
Lií ••
Acido bórico
Acido sulfurico
Acido niuico
Acido c1orhidrico
~jvos I
Disco par pulir , I
Bó<ax I
Azufre ./ . I

Sal de nitro
Sal de cocina.
Accitc /
Otros, . -

,

Materia Prima CantJerr. ¡ I C~tOlCfr.
Oroouilate T
PlatA I
Piedras semiDl"CCiosas I
Piedr"a.s oreciosas i I
L>tón I
Cobro I .

Zinc I
Otras.. i_Cu.áI~?:

I
I

-69 COMBUSTIBLES CO'lSUMOS MENSUALES 71. ItER.RA.'nE~'TA TAl.LER MICROFt:"7'iDICION

I

CombtDtible I CanU\faL lb. bol. j CanUlO'aL LUI. boL

Gasolina T
Oxi2eno

,,
Q•• I
.\..:etikno I
Akohol I

Otro" I I
I

I

70. HERRAJ.'\lIEl'l'TA TALLER BASICO

Hel'1""aJ1\konb I Cantidad! unid.
E.<uca -1
Cartabón I

,\rvoilc=ro
Tiicns para metal
AJiC&U:!l

Pint..u de oresión ,
Jue~ lk ~:U::l.\O:lr.l. cajas ¡ I
Cubct.a.sol~ic3S . I
Hileras (tubo e hilo) I
Dados (bola v tOrmas) I
EmbutiOOres
Buriies
Bruselas
Mareo &:: sc~d..a
Banco ck ,ovena
Banco para estirlll" alambre
Pr<sa 1

Soolete nana tUndi..::ión
CONTI:"\UA.

H~rramienta CantIdod I unid ,
Linus oata o:ra
Escubad<>=
~fechcros
Cizalla
8isturies
Muflas
Guantes£ka.~o
Gafa! de SC"t1Uridad
P<to
Ali~ para.horno
Tarro>a.a... para Jan"<><
Cilindro para "as "rommo
Tam!>OC
01=,

CoslO ~DfOX. de: la herramienta

73. M...o\QUINARLA V EQUIPOS T ALtER MICROFUNDICION'

.\bouinarla v ".nu! •.•••.•• CandlIbd. I unid.. I
Horno
Centrifuga O Va••..'"Wt1

Vulcuuz.a.dora
lnv,eton
Bomba de \'acio
U1......,."do
PUtou. nara lirnn-iu
Fnuioo n.mdición a ~
COi'''I~UA.. i



I
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I

~L\QüI:'lAR1A Y EQUIPOS M(CROFli:'tDICIO~ 6. ¿~ que pais?
CO:"tlI~UA(;[O:"i

7. Otro.¿Cuil?
~hnuiJulria ••.i:;oWRn"l. 1 ClUltidadl urud.

C~=
0<=,

Costo 3.crroJ(. \taauinaria v e1,JUlOOS

74. HERRAMIENTAS TALLER DE ENGASTE

H~rn.mIt:nta Cantidad I unid.
1ue2O de: buriles ..,,,r2 en"aste
j~ de: oio de: nono
~artillos de: enea.sle-o iovero I
Bola do:: et12aslC'
Bases fUI"'" engaste
Ju~ de: fresas

I Jt" .;'20 de: brOCM I
J P-ufudon:s I
! l....al.Teo O'omA cara ett"'astc
Piedra Mansas ,,-
Otrns,

l'
.' I

I 1

I Costo ::tnrnx. de (as herranúent..u 1

80. ¿Cómo adquiere I~ma.te:riaprima omateriales?

1. La extrae de la mina (1 dd no CJ
2. L1 compra a minc:ro5del pueblo CJ
3. La.compra a oLr.Jll io)cros CJ
4. La compraa otros in1erTncdiarios CJ
5. La compra a alnw::cnc:5 minoristas CJ
6. uoompn a <futribu,do= grand<s CJ
7. Lacompradiro:tamcnLc enfunciOl'ld c=J
8. Se lostrae eldi~ c=J
9. La compra en promoción a instituciones CJ
10. &ncod<iaRepUblica c=J
11. uimporta c=J
12. Otro. ¿Cuál?

I
75. MAQUINARIA Y EQUIPOS TALLER DE E:<GA.'TE 81. Compra la materia prima:

• En el mt5 pasado 1,.'U:intos fueron los gast~:

:.baulnaria' Fnul Cantidad I und.
~{Olor na.ra enua'il£

Otrns,

Costo aorox. de: lam&ouirwia v C'Quioos

, f.l~mt:nlo I Canddad Jr.r. JüL I ('o~toI VI'". Io.Jt

\ Limina I I
¡ Hilo ,
1 Fundi..:ión I
I Soldadura 1
! Enil'a..sL: ..,iedra snniofeciosa , I
IE~ oiedranreciou ,
101=,
I

I
I
I

76. ELEMENTOS PROC'ESADOS ~IE:;SIlALMENTE

CJ 2. AlddalAl por mayor

1. Apie CJ
2. En tnnsporte propio CJ
l. En transpone especial alquilado CJ
,. En transporte público c=J
5. Se lo envía el proveedor CJ

l.

83. i.Cómo trae usted la mayor parte de la rn:ateria prima •. su sitio
de trabajo?

82. ¿Con quien se asocia para comprar la mau:na prirm?

l. Con los joyeT'O' CJ
2. Coopc:ntivu CJ
l. Asociaciones CJ
'. T3.ller<k joyeros CJ
l. So ~ a.w..:ia CJ
6. Otro. ¿Cual?

s ----------
s----------"Del taHa?

¡.P~onaJ<::s?7R.

TI.

•

79. ¡.En que silio (s) consigue la IT\.1tcna pnma o matenal..::s?, 8•. Paga la matcna prima v los malenales:

1. En la vereda r:=:J
2. En el municipio - ciudad r:=:J
J. Otromunicipiode:lmismo~to c=J.. Otromunicipio de:Olro~to r:=:J,
5. Impona Si CJ So c:::::J

1. 1:><,_ CJ
2. .\aed,ito CJ
l. eon productos c=J

85. Plazo de pago Diu
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3. Todas las hizo

2. Parte las hizo '! parte las comoro

4. Otra.s.¿Cuál?

s -------

5 _

l. Lascomproen su lvlalidad

• ¿P.e los trabajadores y ayudantes (incluido el titular) a cuintos?

• ¿Que ~dad y cu.intos trabajadores li~?

94. \(enor~de LSaños

95. Entre 16 y 50 años

•
96. Más do:50 años

• Numero de trabajadores (incluido d titulu).

VI. CARACfERlSTICAS DE lA FUERZA DE TRABAJO

I H<>mlx< Mujer~ I Tút3.l.:s
NUmero SÍlm.=ro , ';limC'T:l

\1 2. 3.
fiios 1

1

4 5. 6.
Temoorates

93. Las heTTamienla.Sque usted t¡.me:

9'2. ¿Sus maquinas?

• ¿Aproximadamente cuánto \'a.i'::l.'86. ¿Cuál~ son los problemas mis frecuentes que: s.=presentan con
la mat.ena prima'! •

1. Escasez c=J
2. :-':0 le venden la cantidad~a c=J
3. Tiene que acumularla c=J
~. Tiene problemas de calidad c=J
5. Noliene indicaciones pan. su ~o c=J
6. Time problemas para transport.a.rla c=J
7. Falta de credito c=J
8. Problemas de seguridad c=J
9. Otro. ¿Cuál?

87. Fuente de cnc:rgía que uúliza en la producción '! en su taller:

te 1. Energía d6clrica c=J
2. Carl>ón / c=J
3. L<aa c=J
~. G" c=J
5. Gasolina c=J
6. Otras. ¿Cuáles?

7. -Jinguna de las anteriores

89.

88. ¿Cuánt, , cuesta la energ:ia que con.sum~?

_______________ ~t.:nsuales

C. CO:"tDICIONES DE TRABAJO
.-'

l:sted c13bora.lajoyeria:

97- Les paga en dinero c=J
98. Les paga en dinero y especie CJ
99 . Lc:spaga en l:SpeCie CJ
100. ¿Cuantos esWt incluidos a pc:miones?

I

1. Solamente a mll'tO c=J,
2. A mano y con herramientas manuales c=J,
3. Con hemmúcnw y máquirnls CJ¡

4. Especialmente con mi4uinas c=J
5. Otra.. ¿Cual?

6. Ninguna

1al. ¿CuanlOS incluidos a salud'?

102 ¿Cuantos ~tán" incluidos a ARPs?

103. ¿Realiza aportes palronaL~? a:

1. SENA CJ
2. IC8EF CJ
3. CajasdeCom~lón CJ

• ~ombr"e las herramientas mis usuale:s: 104. ¿En el ¡m:s pasado cuanto pagó di totAl.a los trabajadores por
salarios.. jornaL conll1lto u obra'!

1. s _
2.

B. OT\'lSI0~ DEL TRAB..UO

3.
105. ;,Que: probler.us tiene..:oo la mano & obnfl

4.

5.

90.

1.

3.

F.= CJ
Incumplida CJ

2. Inc.tahI, CJ
4. No hay penonasCJ

calificadA!.

1.

3. Alqui1&da

5.

6. Singuna eL/:las antd"iorc:s CJ
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HL CARACTERlSTlCAS DEL SITIO DE TR-\BAJO

Localidaddema~ va1U:

liS. ¿Que medio utiliza para Il..:var l•..., rroduaos fucn de ••
localidad?

1. En c:st.::municipio • ~ludad CJ
2. En otro3 munil,.••pi~ dd ~ CJ
3. En otros <L:parumentos CJ
4. En el c::xtenor . CJ

Alquilado por un grupo de proc:iw.1orcs

Alquilado por el prodUl,.1:or

Tramport< propio c::::J 2. PúblY:o

3.

1.

4.

1. En su vivienda CJ
2. Taller en la "hienda CJ
3. Taller Sl.-parado CJ
4. Taller. aJ.ma.cm.vivienda CJ

107. El local ~ tiene el taller:

1. Es propio CJ
2. Es cedido CJ
3. Arrendado CJ

108 Arriendo S ~l=ual

106. iEn dónde elabor"a usted sus productos joyeros?

5. Otro.¿Cuil?

VIIL COMERCIALIZACION
116. ¿En que sitios vende ;'! u...nsumuior?

109. ¿Que: persona se enarga de 'comercializar o .••.~ los
productos artesana.lesy

1. El artesano productor CJ
1. Esp<= (a> c::::J
3. lln vendedor c::::J
4. Otros artesanos CJ
5. Otros. ¿Cuáles?

1. En la casa. CJ
2. En ellaller O
3. Ferias anesana.les CJ
•• Puntos ~ ventas CJ
5. Sitios especiales de venta CJ
6. Otro. ¿Cu.aJ?

• SI CO:,J'EST A NO PASE A L\ P1tEGl;:'\TA 114,

11J. ¿Qué parte de la producción c:leja.en r.:-OR.'1igna.ciÓt1?

110. ¿.-\dem:!.s de los productos qu~ ust.ed elabora. vende prexiucción
de otros artesanos?

a YE:>T A A INTERMEDIARIOS

117. ¿A cuales de los siguienleS compradores ha vendido usted sus
productos durante este año?

1. Tiendas o almacenes pequc=ñosml5CClánccs c::::J
2. Joyerias locales c::::J
3. ..\l~ paJudios ck artesanüs c::::J
4. .'\lma.cen~ rrandes d;¿aiiesinia.s c::::J
5. ,\1ma= de cadena c::::J
6. Joyeros.. ~ueños comerciantes c::::J
7. Joyeros. grandes comen.-iantes CJ
8. ÜIros •..'Of11Itl'ciantes CJ
9. COIT1Cf"C", Ultesintermediarios pequeños c::::J
10. Corner:iantc:s inlerm~iari05 grande! c::::J
1 1. CO<lp<-.-au\.:lS c::::J
12. i\'>l).;ilb:ion~ o gremios c::::J
13. fI",do c::::J
.'\. F.:rias artesanales c::::J
15. ,\.lrna.ceno uja.'1 do:compensa.c;ón c::::J
16. Instituciones c::::J
17. E>¡)O<Udo«s c=J

1.

1.

Si c::::J

Si c::::J

1. Tocio lo que produce CJ
2. La mayor parte CJ
3. La mitad c::::J •

4. ~(enos de la miLad CJ
5. Muypoeo CJ 6. ~ingun.a c::::J

1.

A. VENTA DIRECTA AL C.9NSUMIDOR

111. ¿Que producción vende al consumidor final?

1 Todo lo que produce c::::J.- 1. La mayor parte c::::J
3. La mitad c::::J
4. Menos de la mitad c::::J
5. Muy poco c::::J
6. Ninguna c::::J

111. ¿lkja en consignación?
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118. ¿Cuil es su principal f0fm4 c:kvenia.,,
1. Trueque c:=J 2.1 Consignaáón

3. Contado [==:J 4., Credíto

.119. ¿Sus v.:nta.s a crédito en cuántos dias s.e las pagan?

1. IS días [==:J l. 30 días CJ
3. 4SdW CJ 4. 60 días CJ
S. 90 días [==:J

120. ¿Qué servicios le pn:stan los com¡:Jradores?

1.

2.

3.

Le hacen prestamos en dinero

Le dan adelantos

Le venden nuteriu prinw

125. ¿Que tipo de ma.teriald. utiliza para empaeat y cuál es su costo?

\tac.erlal X ('osto t:m~1X Mmsua1S

l. m.a~ales naturales

2. Papel seda

3. Plástico

4. Estuche.

S. Bolsas de pap.e:1

6. Otros

122."- ¿Los compnldores de sus produ~os dónde los ven<kn?

4. Le ayudan a comprar m~uinaria '! ! oCJ
hcnamientas

126. Los principales problemas de la región para la com«cia1il.ación
son:

1. Fal1a de tr""1""'" [==:J
2. \'olumen ~ prlXiucción CJ
3. Falta de auaetivO$ y comodidades [==:J
4. Otros .. ¿Cuáles'!

S. :S'inguna de las antcrior= [==:J
127. ¿Qué tiroe usted en cuenta para calcular el costo del producto?

1. Cantidad de:ma.lcria prima [==:J
,. Tianpo utilizado para producir [==:J
3. Pago de mano de obnl. [==:J
4. Costo de transporte [==:J
S Empaqul.': [==:J
6. :So sab.: t,:ost~ [==:J
7 Olto. i,Cu:ir!

128. Fija d precio <k v('nta de: sus prodm.'1os de acuerdo con:

1. ~~idad &1 momento [==:J
2. Los costos solamente [==:J
3. Los costos mis las g&rWlcias [==:J
4. AumenLA¡xriódicament.e [==:J
S. Precios do.::l mercado o temporada c:k venta [==:J
6. 1.0 fija d •.-omprador [==:J
7. Ü\ro. ¿Cuil"!

129. Promedio mensUAlde Vl:nw de sus productos de joyeria:

S

CJ
CJ
CJ

CJ
CJ
CJ

"0 CJ

<>casionalment.e

~ veces al MO

Tooos los m<:ses

S; [==:J

Ninguna

Dan disei'los.. moldes. nuc:va.s~'1li~

3.

2.

1.

1.

7.

6.

S.

1. Sobre pedidos [==:J
2. Sobre a&:lantos CJ
3. Por su oferta [==:J
,4. Sobre ~1arnOS CJ

124. ¿Con qué I"egularidad exporta'!

"1. En el municipio - c:udad [==:J
2. En otto municipio [==:J
3. En olrOS'~amentos [==:J
~. En las capit.a.les [==:J
S. fuera del pais [==:J
6. Nosa.bc CJ

1l3. ¿Ha cxpon.ado directamente sus productos?

• SI CONTESTA NO PASEA LA 115.

111. l'sted vende sus productos:

, , - -----.-~-----~----_._--
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Otros.. ¿Cwil~?

.~

PUblico en genc:nl

S610 Ü'\lermcdiarios

4.

3.

2.

1.

135.

Ha. dejado muestras

En oonsigna.:ióo

\i cntA directa

4.

3.

2.

1.

1" CENSO NACIONAL DE PRODUCTORES JOYEROS
1

¿Ila vendido. Artesaruas do:CO'Iombia?
1
CJ
CJ
CJ
CJ

130.

i .

..

..\Jlo

131. ¿En que feri:L'l organizadas pof" Artc:sa.nias de Colombia ha
participado'?

IX.CREDITO

136. ¿En los ultimos dos ai\os ha solil:itad0 ••T~1Ilu'!

2. ~lanofacto
• SI CONTESTA;'\O PASEA LA p'REGU:"'TANo 14)

1. Expoartesanias
1. 2. No O

3. Eje cafetero
• ¿Ha conseguido los prCstamos solir.::iudos?

137.' ¿Quién le:dio el ultimo prest.amo'!

4.

5.

Indígena de América
1. Si CJ 2.

1 :2. ¿En que otras faias a nivel nacional ha participado? ¿Dónde ':!
CuaJes?

/

....•No ha. participado

1.

3 .

4.

en familiar o amigo

en intermediario o compn.dor

Cooperativa u organizaciónjoycra

oso

CJ
CJ
CJ
CJ

•¿De quien. ha recibido patrocinio?
5. Banco.¿Cu:iI?

6. Entidad £stALa.l. ¿Cual?

• No ha recibido patrociniQ I

1
133. ¿En que fmas internacionales ha panicipado?

138. ¿Cuanto le prestaron l. ultima vez?

s _
139. ¿Cuanto plazo para pagar'! M••••

• ~o ha partlC1pado,. %memual-------
•¿De qui.ht ha ~bido ¡tátrocinio? 141. ¿Aquéinteres? % anual-------

•• • ~o ha recibido patrocinio

• SI NO HA PARTICIPADO EN !"lINCt::"A FERIA PASE A LA
PARTE LX.

134. i.Cuáles son los principales probl~as que mcuentra ustC"den
estaS tenas?

lo Puesto!! costosos CJ
2. ~tala ubicación de la reria CJ
3. Precios bajos de otros joYeros CJ

4. \bla ~l3.ci611 dd ev~to CJ
5. ~tucha proc!u":l..,.'¡ónlk combato: CJ
6. Poca atluencl:.1 d~ públiC? CJ
7. Falla de:publicid3d CJ
8. (>tros., ¿Cuáles?

142. ¿P:lr3 que:: utilizo \.'Steprest.J.fflO e •..T~ito?

lo Campra de materia prima CJ
2. eompnt o reparaci6n <k herramimus CJ
3. Compra equipos.. máquinas CJ
4. Ampliación o constI'Ucción del taller CJ
5. P3go <k mMO de ohnl. CJ
6. Otro. ¿Culil?

143. ¿Por que razón no ha.solicilado l.Ti:ditoo préstamo?
1. So ha nc:ccsitado CJ
2. ;-';0 le gusta endeu~ CJ
3. ;\0 hay l."fltidacksqu~ presten CJ
4. s~ exigen muchas garantías CJ
5. lkmasiado papel~ CJ
6. Los in~ 501"1 muy .Itos CJ
7. l..o:splazos 50n muy cortos CJ
8. (>1.1'0. ¿Cual?

1
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•~

IX. DIVERSIFICAClO:O<

144. 1. Cambio los disci\o:s o modelos c:=J
2. Utilizó rnatr:rias primas diferentes c:=J¡

J. Aumentó ¡.as lineas de:prodUCl.;án c:=J
•• Hace objetos distintos a los ant.eriorcs c:=J
l. i'o'lnguna de las anteriorc:s c:=J

• SI CONTESTA 5 DE POR TERMINADO EL CENSO SINO
CO~'TINUE

145. ¿Por que razón divenUloo usted la producción?

APUNTES DE TRAB.\.lO DI:o:(T\lPO

••

1. Algunos productos ya no se vendian c:=J
2. Le resultaban muy C05t~ c:=J
J. Habia mu.cha compcteneia c:=J
•• La mah:ria prima básica ya no se: coru;cguia c:=J,
l. Competencia ~ product03 industriales c:=J
6. Tenia un mercado muy reducido c:=J
7. Vendc:r m:isi buscar mercado CJ
8. Se lo exigen los clientes c:=J
9. Otro.l.Cuál?

146. A putiI de estos cambios. las vcnw::

1. . tan mejorado c:=J
2. Siguen igual [=:J

~J. Han empeor3do c:=J--
FECHA DE APLICACIÓN DEL FORMATO

o

Flnna del ~neuntador,

. I
-, ..~--_.---_._-_._-_ ..- -~----.._._-----------
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Comisión Nacional de Regaliu

PROGRAMA NACIONAL DE JOYERÍA,
CONVENIO DE COOPERACIÓN MINERCOL LTDA - ARTESANÍAS DE COLOMBIA S.A.,

APOYO COMISIÓN NACIONAL DE REGALÍAS
,A

~~-s..:','.cn':._..:~~~

IDENTIFICACIÓN DE LAS CADENAS PRODUCTIVAS
MINERÍA - JOYERÍA - COMERCIALIZACIÓN

El presente formulario busca información con el fin de fortalecer los eslabones minero - joyero - comercial del país, a través
de la articulación de los diferentes actores productivos y comercializadores del sector. La información recú~c:;4da es
totalmente confidencial. Por favOr señalenos el Sector en el cual usted ertenece. A ecemos su colaboración.

Su Nombre: Localidad _

Departamento: _

l. Mineria
a. Aluvión
b.Socavón
c. Comercio de Metales

/
I. OCUPACIÓN PRINCIPAL

2. Joyeria - Orfebreria ~
a. Diseña I

b. Produce i
c. Diseña y Produce

11. PROVEEDORES

3. Comercialización de Joyas
a. Minorista
b. Mavorista
c. Exporta

11.1 De Materias Primas

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

1. Tipo de Entidad
a.Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

2. Cobertura
a. Local
b. Regional
c. Nacional
d. Municipio

3. Nivel de Demanda
a. Semanal H
~:~:ual [j
d. Cantidad

B. Nombre de la Materia Prima: Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad
a. Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

2. Cobertura
a. Local
b. Regional
c. Nacional
d. Municipio

3. Nivel de Demanda
a. Semanal B
b. Mensual
c. Anual
d. Cantidad

C. Nombre de la Materia Prima:

l. Tipo de Entidad
a. Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

2. Cobertura
a. Local
b. Regional
c. Nacional
d. Municipio

Nombre o Razón Social:

3. Nivel de Demanda
a. Semanal B
b. Mensual
c. Anual
d. Cantidad.



:l :":..'

•
1I.2 De Insumo

A. Nombre del Insumo: Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel! de Demanda

. a. Pública a. Local

~

a. Semanal

~
b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional c. Anual

d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

B. Nombre del Insumo: Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda

a. Pública a. Local

~

a. Semanal

~
b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional . c. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

C. Nombre del Insumo: Nombre o Razón Social: I
/

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda

a.Pública ..

~

a.Local a.Semanal

~
b. Privada b. Regional b. Mensual

. c. Mixta c. Nacional c. Anual I

. d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad
I

jO. Nombre del Insumo: Nombre o Razón Social:

; l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel delDemanda

: a. Pública ./

/~

a. Local a. Semanal I 8! b. Privadi ... b. Regional b. Mensual
¡c. Mixta c. Nacional c. An1Ull

I

¡ d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

lE. Nombre del Insumo: .. Nombre o Razón Social: I

;
3. Nive:1d~ Demanda¡ 1. Tipo de Entidad 2. Cobertura Ia. Pública a. Local

I

~

a. Semanal
I

lb. Privada b. Regional b. Mensuall
I

c. Mixta c. Nacional c. Anual !,

, d. Asociativa d. Municipio d. C:lI1l:idad
I

F. Nombre del Insumo: Nombre o Razón Social: I

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivd dj Demanda
¡a. Pública a. Local a. Semanall BI

b. Privada b. Regional b. Mensual
I

c. Mixta c. Nacional c. Anual I
• I

d. Asociativa d. Municipio d. C:lI11Jdad
I



111.3 De Herramientas

A. Nombre de la Herramienta: Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública

~

J.. Local
,--,

J.. Semanal

~

I :
b. Privada b. Regional

r-¡
b. MensualLJ

c. Mixta c. Nacional LJ c. Anual
. d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

B. Nombre de la Herramienta: Nombre o Razón Social:

. l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública

~

a. Local a. Semanal

~

b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional c. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

1C. Nombre de la He rrarftienta: Nombre o Razón Social:

l. Tipo..de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública

~

a. Local B a. Semanal

~

b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional c. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

1104 De Maquinaria

A. Nompre de la Maquinaria: Nombre o Razón Social:
i

l. Tipo ....de Entidad ". 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública

~

a. Local R J.. Semanal

~

b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional c. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Cantidadl' B. Nombre dc la Maquinaria: Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública

~

a. Local B J.. Semanal

~

b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional c. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad

C. Nombre de la Maquinaria: Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública

~

J.. Local B J.. Semanal

~

b. Privada b. Regional b. Mensual
c. Mixta c. Nacional c. Anual
d. Asociativa d. Municipio d. Cantidad



.'. . .. - ._ .. _.. .... ..... -- , . .
111.ENTIDADES YIO GRUPOS FINANCIEROS

A. Nombre o Razón Social:

2. Cobertura 3. Nivel df Demanda

~

' a. Local a. Seman3l
b. Regional b. MensJi
c. Nacional c. Anual I

d. Municipio d. Cantidld

--------2-.-C-O-b-e-rt-u-r-a-------------------------~--. 3. Nive' 1Demanda

~

a. Local a. Semanf
b. Regional b. Mensual
c. Nacional c. Anual I
d. Municipio d. Cantidad-------

l. Tipo de Entidad
a.Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

B..Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad
a.Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

C. Nombre o Razón SOCial:

l. Tipo-de Entidad
a. Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

2. Cobertura
a.Local
b. Regional
c. Nacional
d. Municipio

[v. COMPRADORES

3. NÍ',,'elde Demanda
a.Sen~
b. MensJJ

Ic. Anual I

d. Cantic4i
i

~

.. ~

I
i

B. Nombre o Razón Social:

.
A. Nombre o Razón Soci~:

--

4.1 Minoristas

l. Tipo de Entidad
a. Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

....BB

Producto

2. Cobertura

a.Local R
b. Regional ..
c. Nacional _
d. Municipio

Producto .

I

I

3. Nivel de Demanda
a. ScmanlI ~
b. MensuáI

.. c, .Anual I

d. Cantidad

I

l. Tipo de Entidad
a. Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

C. Nombre o Razón Social:

l. Tipo de Entidad
a. Pública
b. Privada
c. Mixta
d. Asociativa

2. Cobertura
a. Local
b. Regional
c. Nacional
d. Municipio

Producto

2. Cobertura
a. Local
b. Regional
c. Nacional
d. Municipio

3. Nivel de Demanda

I ~

a. Semana;¡
b. Mensuf .
c. Anual I
d. Cantil

I
I

3. Nivel db Demanda

I ~

a. Semana1
b. Mensuit
c. Anual I
d. Cantida.Ci



¡4.1 Mavoristas
1 •

1 A. Nombre o Razón Social: Producto
1

I"Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda
a. Pública ~ a. Local a. Semanal BL.--.-..: L--

1 b. Privada R b. Regional ! . b. Mensual,
'-----

j c. Mixta c. Nacional 1 ; c. Anual
1 d. Asociativa

L-.-J
d. Municipio d. Canúdad

B. Nombre o Razón Social: Producto

l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda

~

-- B1 a. Pú.blica a. Local j I a. Semanall.----l
. b. Pnvada b. Regional I I b. Mensual~!c. Mixta c. Nacional : c. Anual--
d. Asociativa d. Municipio d. Canudad

'"\ c. Nombre o Razón Soéial: Producto

: l. Tipo de Entidad 2. Cobertura 3. Nivel de Demanda

~

-- Ba. Pública a. Local I a. Semanal
b. Privada b. Regional I . b. Mensual¡.....-..;
c. Mixta c. Nacional L.J c. Anual
d. Asociaúva d. Municipio d. Canúdad

V. EMPAQUES y TRANSPORTES

Señale por favor el tipo de empaque y de transporte utiliza para la comercialización de sus productos.
,

5.1 Tipo de Empaque o Etnpacado 5.2 Tipo de Transporte Utilizado

a. a.

b. .. b.
c. c.

VI. PRODUCTOS ACCESORIOS

Señale por favor otros productos. materiales o accesorios que utiliza para la producción y comercIalización de sus productos.

6.1 Tipo de Accesorios

a. d.
b. e.
c. f.

VII RECOMENDACIONES O NECESIDADES

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