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CAPITULO |

Introduccioén

Este proyecto se orienta hacia la investigaciéon de mercado para
estudiar la posibilidad de expandir una empresa ya formada que
apoya a la produccién indigena venezolana y que tiene como
objetivo la distribucién en el area metropolitana, nacional y su

exportacion hacia paises europeos.

En este momento en el que se hace necesario buscar nuevas
formas de progreso se genera esta propuesta de negocio que
busca ofrecer la posibilidad de la adquisicibn de artesania
indigena venezolana a través de la Web. Dicha pagina seria de

facil acceso, en varios idiomas y con el método de pago en linea.

Se debe aclarar que no basta con producir artesania solo por
hacerla, la artesania indigena debe ser de calidad, ya que la
misma es vista en el exterior como arte por los conocedores de
la misma. Es por ello, que se presenta en el estudio como sera el
levantamiento de datos dentro de las zonas indigenas, a fin de
tener una amplia base de datos y poder cumplir con los tiempos y

cantidades solicitadas.



Una vez definidos los elementos propuestos se realizara el
estudio de factibilidad, donde se definira el tipo de inversion

necesaria para la realizacion del proyecto.

Antecedentes

En la antigiedad, los oficios artesanales eran sagrados y una
actividad de gran mistica asi como utilitaria. El objeto artesanal
no es una invencién de ahora o de hace un siglo, es algo que ha
acompafiado al hombre desde que le resulta posible expresarse
a través de los materiales que le ofrece la naturaleza. Durante
los ultimos afios se ha observado un aumento en la produccion y

venta de las artesanias venezolanas.

A nivel de antecedente es poco lo que se haya en este rubro, en
Colombia se presenta este negocio como una opcion de
negocios cuando a mediados de los afios 70 se inicia este
proceso como innovacion, sin embargo, en la literatura se

resalta artesania mas no la indigena.

Especificamente en la produccion de artesania indigena
consideradas como piezas uUnicas y en muchos casos mas que
una simple artesania, resulta ser una obra de arte. Al mundo se
logra la salida con un sello personal y genuino de cada pieza,

con el valor agregado de que es producto neto de los indigenas.

El apoyo recibido por parte del estado no pasa de la creacion de

entes gubernamentales y burocraticos. A través del Ministerio de
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la Cultura, el estado cred6 el Vice-Ministerio de Asuntos
Indigenas, cuyo fin principal es acompafar en el disefio
de planes, politicas, programas y proyectos para los pueblos y
comunidades indigenas bajo el principio de la interculturalidad,
pero se han distorsionado dichas funciones, creando

paternalismo y generando la disminucién de la produccion.

Desde el afio 1999 existe la empresa como tal llamada
CEACOPEV, surge como idea para darle un valor a la artesania
gue producen los indigenas en el estado Amazonas y Delta
Amacuro. Se trata no sélo de la supervivencia de las empresas
de comunidades indigenas y del negocio de los artesanos, sino
de conservar el patrimonio y la riqueza cultural de oficios
tradicionales que, desde hace siglos, son dinamizadores de las

economias locales y factores de equilibrio social y demogréafico.

Surge también como una contribuciéon esencial al desarrollo,
paliando el éxodo rural y evitando el empobrecimiento social y
cultural de regiones enteras de la amazonia y la Orinoquia

venezolana.

En el afio 2004 se realizé el Proyecto de Negocios presentado
ante la Fundacion Ideas - MERCADEO Y COMERCIALIZACION
DE LOS PRODUCTOS AUTOCTONOS DE VENEZUELA - dentro
del mismo se encuentra el plan de negocios y que es lo que se
desea a nivel de rentabilidad.



De igual manera se encuentran Fundaciones en las zonas
indigenas del pais, la Etnia Wayuu por ejemplo, a través de la

cual se muestra su cultura al mundo.

En las zonas indigenas se encuentra presencia de la iglesia que
ha logrado penetrar a estas zonas y llevan afios trabajando con
ellos sin sacarlos de su habitat, fin principal de esta obra. A
través de personas que trabajan en la selva se ha logrado
generar un engranaje que permite obtener la produccion
artesanal, con lo cual se eliminan largas cadenas de distribucidn
y en consecuencia menor costo para lograr finalmente precios

competitivos en el mercado.



Planteamiento del Problema

En la actualidad, los indigenas son sacados de su entorno y
colocados como bandera o bastiones ante el mundo, lo anterior
trae como consecuencia que una vez que los sacan de su
habitat pasen a formar parte de sector informal o mendigos. Esto
se puede observar en los seméaforos, sobretodo se ven a
indigenas guaraos que al ser entrevistados, responden que
vinieron por que le ofrecieron algun puesto en alguna exposicion

y luego no tienen como irse.

Con ello, se ha perdido un camino hacia la comercializacion,

exportacion y la perdida de sus tradiciones como cultura.

En los actuales momentos, se hace necesario en el pais un
continuo proceso de progreso Yy superacion. Se presenta
entonces la posibilidad de tener una empresa privada que apoya
y fortalece el esfuerzo que dia a dia realiza el indigena
venezolano, sin sacarlos de su entorno ni modificarles su

cultura.

La produccién de un indigena por si sola significa calidad mas
gue cantidad, pero con varios trabajando bajo ciertos
pardmetros, se obtiene la expansion de los alcances del

proyecto.



Objetivo General

Realizar un estudio de mercado para la creacion de un Centro

de Acopio de produccidén indigena vy su distribuciéon a la Zona

Metropolitana de Caracas.

Objetivos Especificos

Definir las lineas de productos que se van a distribuir, como
son productos autéctonos de las Etnias de Venezuela
clasificados dentro de la categoria de productos forestales no
madereros: alimentos y aditivos alimentarios; artesania, asi
como las materias primas (fibras vegetales) empleadas para

su elaboracion y especies medicinales naturales.

Identificar los proveedores idéneos de las lineas de

productos, a nivel técnico.

Gestionar la capacitacion, asistencia técnica, transferencia de
tecnologias a dichos proveedores.

Gestionar microempresas de caracter asociativo, en los
sectores artesanal y agricola, promoviendo la auto-gestion
financiera de las mismas, y el racional aprovechamiento de

los recursos naturales renovables, con el fin de garantizar



volumen de produccion, aumento de los ingresos percéapita

del artesano, empleo y su acceso al mercado.

Determinar el mercado potencial de las lineas de productos a

distribuir dentro y fuera de la Zona Metropolitana de Caracas

Promocionar y salvaguardar el acervo cultural de los pueblos
originarios de Venezuela a nivel nacional e internacional, con
la produccion y comercio de productos autdctonos de origen

primario.

Establecer un centro de Acopio de los productos en cada una
de las zonas geograficas para facilitar el mercadeo, empaque,
embalaje y transporte hacia la Zona Metropolitana.

Desarrollar la pagina Web para facilitar el comercio de la

linea de produccién seleccionada.



Justificacion

La producciéon indigena posee un alto valor cultural, el
comprador la busca méas por arte que por artesania. Esta
produccion es elaborada totalmente a mano y con un buen grado

de calidad.

Los indigenas al encontrarse en su medio natural de vida, si se
quiere desorganizados, no tienen conocimiento del proceso de la
exportacion que conlleva un gran numero de elementos vy
tramites, analisis de acceso a mercados, las restricciones a las
importaciones de arte y artesania en algunos paises, los
subsidios a las exportaciones de unos productos artesanales y
las ayudas internas en Venezuela para los productos forestales

no madereros.

Las diligencias para la negociacion, distribucién y exportacion
de los productos de las etnias venezolanas, no son realizables

en la selva o lugares de habitat indigena.

La comercializacion brinda una oportunidad para el recorrido por
cada comunidad indigena, la recoleccion de los productos y su

posterior exportacion.

La produccién, distribucion, exportacion y en general todas las
operaciones de comercializacién requieren del mejoramiento y la

integracion de la cadena de operacion. Esto debido a que es
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necesario estandarizar desde el proceso de produccién hasta el
contacto y administracion de los clientes en los diferentes

paises a donde se desea exportar.

En la actualidad el mundo a través de Internet y el uso de la
tecnologia ha permitido establecer féaciles canales de
comunicacién y ventas fundamentales para establecer el

proceso de venta, distribucion y exportacion.

La implementacion de un proceso que le facilite al cliente, la
adquisicién de los productos de forma comoda y sin perdida de
tiempo es lo que permite la satisfaccion del comprador, todo
debido a que cada dia las personas se encuentran mas
ocupadas con su trabajo y buscan una manera facil de obtener

lo que desean.



Limitaciones

El sub-sector artesania indigena, esa area especifica, presenta
muchas limitaciones en la tecnologia de produccion, en el
manejo del potencial de creatividad de cada artesano, la
comercializacion, la organizacion de los productores y los
servicios de asistencia técnica y crédito, deficiencias que han

determinado la formulacion del Proyecto.

La meta global inicial, es atender los pequefios productores
artesanales indigenas, con el apoyo de modelos de produccidn
propuestos, incrementando los indices de mercadeo vy
comercializacion, asi como la capacitacion de los pequefios

productores en forma integral.

Durante la ejecucién del Proyecto, se instalarian centros de
acopio de artesania en las comunidades indigenas que deberian
convertirse en centrales de servicios para los productores, con
plena participaciébn de los mismos en su administracion,

propiciando su organizacion para tal fin.

Se conseguirian estas instalaciones, teniendo resuelto el factor
econOmico, para contrarrestar el efecto gobierno; es necesario
tener suficiente capital para comprar artesania de contado,

ahora los indigenas cobran por no hacer nada.

La principal limitacion proviene en gran medida del gobierno, su

influencia negativa en el proceso productivo del pais, la creacion
10



de las diversas misiones mal dirigidas han venido a crear un alto
grado de poblacion ociosa, y se ha hecho notorio en los estados
donde hay poblacion indigena: Delta Amacuro, Bolivar,

Amazonas, Zulia y Apure.

El programa de ejecucién fisico-financiero contempla un lapso
en el cronograma, de crédito para el desarrollo de los modelos
de produccién, de construccion de los centros de acopio, su
financiamiento, apoyo para el fortalecimiento de las unidades
ejecutoras, asistencia técnica, capacitacion y organizacién de

productores, que sigue incluyendo el factor econémico.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Durante los ultimos 10 afios la economia como proceso social ha
sufrido cambios gigantescos, producto fundamentalmente de la
virtual desaparicion de las fronteras entre los paises a través de
alianzas comerciales estratégicas, intercambios a través de la
Web que incrementan la velocidad de las operaciones
comerciales; aumento de tecnologia que permite incremento en
la produccion con costos mas bajos. Todo lo anterior se traduce
en altos niveles de competencia y consumidores cada vez mas
exigentes en cuanto a los niveles de calidad de los productos y

servicios ofrecidos.

Surge la mercadotecnia como el intercambio de productos y
servicios de valor obtenidos por los individuos. Se incluye el
termino “administracion” donde se engloba el desarrollo de
nuevos productos y servicios hasta su distribucién vy
comercializacion. Este proceso y su constante optimizaciéon es
fundamental para la supervivencia de las organizaciones, dado

el alto nivel competitivo que existe en el mercado.

El consumidor es quien se encarga de poner en marcha todo el
proceso de intercambio de bienes y servicios. Y para poder
satisfacer las necesidades del consumidor, Se genera un

proceso dinamico en el cual de manera constante se llevan a
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cabo actividades que intentan, satisfacer las necesidades del
consumidor y del productor — vendedor. Con estas actividades
las organizaciones establecen parametros de accion con la

finalidad de satisfacer las necesidades de sus clientes.

Autores como David Fread en su libro de Conceptos de
Administracion Estratégica establece las estrategias que tendran
por objetivo la satisfaccion de las necesidades del consumidor y
gue a su vez generaran algun tipo de utilidad para la
organizacién, dichas estrategias vienen dadas por la tabla N° 1,
donde Valor es el conjunto de atributos que satisfacen las
necesidades y expectativas del consumidor. Mientras que el
precio es la derogacibn en moneda que el consumidor debe

hacer para adquirir el bien o servicio en cuestion.

PRECIO
Alto Medio Bajo
Alto Estrategia Estrategia de Estrategia de
. Superior Valor Alto Valor Superior
9 Medio Estrategia de Estrategia de Estrategia de
<>( Cobro en Exceso | Valor Medio Valor Nuevo
Baio Estragia de Estrategia de Estrategia de
) Ganancia Violenta | Economia Falsa Economia

Tabla N° 1

Estrategias de Necesidades de Consumidor
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Exportaciones en Venezuela

Haciendo una revision de exportaciones hacia otros paises a
través de la pagina Web del Instituto Nacional de Estadistica -

INE, se encontraron los siguientes datos.

En la tabla N° 2 se tiene el comportamiento de las exportaciones
por pais de destino, se observa que las ventas estan
concentradas en Estados Unidos con una participacion de 60,1%;
le siguen en orden de participacion Italia con una participacion
de 6,0%; Colombia 5,8%; Meéxico 2,8% Holanda 2,5%; Japon
2,3%; Antillas Holandesas 2,2%, Espafia 1,8%; Brasil 1,4%;
Trinidad y Tobago 1,4%; Ecuador 1,3%; Alemania, 1,2% vy
Canada 1,2%. Es importante destacar el incremento
experimentado para el periodo en estudio de las exportaciones
ubicadas en el renglén "Resto"”, producto fundamentalmente del
comercio hacia Costa de Marfil US$ 41 MM, Islas Virgenes
Britanicas con US$ 34 MM, y Turquia, con US$ 28 MM.

14



Pais % 2007
Estados Unidos 60,1%
Italia 6,0%
Colombia 5,8%
México 2,9%
Holanda 2,5%
Japon 2,3%
Antillas
Holandesas 2,3%
Espafia 1,8%
Brasil 1,4%
Trinidad y Tobago 1,4%
Ecuador 1,3%
Alemania 1,3%
Canada 1,2%
Resto de paises 9,8%

Tabla N° 2

Exportaciones por pais de destino

En la tabla N° 3 se puede observar que en el afio 2007 los
sectores con mayor representatividad en las exportaciones del
pais fueron, en primer lugar, 'Productos Minerales' con 64,2% del
total. El sector 'Metales Comunes' se ubicdé en segundo lugar con
una participacion de 19,3%. EI sector 'Productos Quimicos'
alcanz6 una participacion de 11,7%. EI sector "Material de
Transporte” una participacion de 2,6%, para ubicarse en la

cuarta posicion.

15



Sector econdmico % 2007
Agricola Vegetal 0,29%
Industrias Alimenticias Bebidas y 0.29%

Tabaco
Productos Minerales 64,22%
Productos Quimicos 11,66%
Plastico y Manufactura 0,66%
Metales Comunes 19,26%
Material Eléctrico 0,49%
Material de Transporte 2,63%
Otros 0,51%

Tabla N° 3

Exportaciones por sector de destino

Importaciones en Venezuela

Haciendo una revisién de importaciones desde otros paises a
través de la pagina Web del Instituto Nacional de Estadistica -

INE, se encontraron los siguientes datos.

En la tabla N° 4, se pueden ver las importaciones segun pais de
origen para el periodo 2007, Estados Unidos es el principal
proveedor de Venezuela con el 23,93% del total. Seguidamente
se encuentra Brasil con 11,44%. En la tercera posicion se ubica
como pais proveedor se encuentra China con 9,66%. En cuarta
posicion de participacion Colombia con 8,89% de participacion.
En lo que resta de las importaciones por pais de origen, se
encuentran: México, Italia, Alemania, Panama, Argentina, Chile,

Espafia con una participacion conjunta de 20% para el periodo en
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estudio. Es importante destacar el aumento de las importaciones
en el renglén de Otros para Japén con US$ 54 MM, y Peru con
US$ 66 MM.

Pais de origen 2007%
Estados Unidos 23,93%
Colombia 8,89%
China 9,66%
Brasil 11,44%
México 3,76%
Italia 2,38%
Alemania 2,65%
Panamé 1,71%
Argentina 3,05%
Chile 1,31%
Espafia 1,91%
Otros 29,30%
Tabla N° 4

Importaciones por pais de origen

En la tabla N° 5, se muestra como las importaciones por sector
econdémico fueron lideradas por el correspondiente a Material
Eléctrico, con 37,40% de participacion. Posteriormente se
encuentra el sector Material de Transporte con una participacion
de 26,94%. En tercer lugar se ubica “Productos Quimicos” con
una participaciéon de 8,39%, y por ultimo "Metales Comunes" con

una participacion de 8,02%.
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Sector econdémico 2007%
Agricola vegetal 5,54%
ITn;bu;;gias Alimenticias, Bebidas y 5.36%
Material de Transporte 26,94%
Papel 2,77%
Plastico y Manufacturas 4,43%
Minero 1,15%
Productos Quimicos 8,39%
Metales Comunes 8,02%
Material Eléctrico 37,40%

Tabla n°5
Importaciones segun sector econdmico

Materiales su Arte y Creacion

La cultura es la totalidad de un pueblo con todos sus contenidos
y significados sociales, temporales y espaciales. Su
construccion se basa en la interaccién del ser humano con su
medio ambiente, ya que el mismo a través del tiempo, ha ido
interviniendo los elementos de su entorno en respuesta a las
necesidades de supervivencia. Este proceso de elaboracion de
cultura ha permitido apreciar que el hombre con su intuicién y
conocimiento colectivo, ademas de sus vivencias como individuo

logre dominar y manipular la materia con procesos manuales
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haciendo uso de herramientas sencillas que no permiten una

producciéon masiva.

La palabra “artesania” deriva del término arte, el cual en su raiz
griega estd relacionado con el concepto de techme u obra
técnica y en su version latina, artem, que significa arte u obra de
creacion. Se puede entender entonces por artesania como el

arte de lo manual, de lo hecho a mano.

Carol Caifizales en su escrito Formas vivas de imaginacion
destaca del término “arte” como capacidad para hacer algo,
uniendo a lo anterior el concepto de artifice como el autor o
causante de algo, pero también en su sentido de artista o
persona qgue ejecuta un arte manual, la artesania vendria a ser
tanto calidad del artesano, como la obra del artesano y éste a su
vez, significaria tanto lo relativo a la artesania como aquella

persona que ejerce un arte u oficio manual.

La artesania también se orienta a satisfacer las necesidades
humanas de transporte, vivienda, utensilios, recipientes vy
mobiliarios, integrando lo estético con lo funcional, es decir, lo
bello con lo util. Esta aseveracion es una consecuencia de la
historia de la civilizacién occidental y su sistema de valoracion
sociocultural. Resulta dificil establecer una distincion entre arte
0 expresiones artesanales, debido a que las caracteristicas
estéticas y excelente técnica de elaboracién de las piezas
indigenas hacen suponer que se esta en presencia de una obra

de arte.
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Artesanias

El sector indigena - artesano es uno de los que mas atencion y
apoyo ha recibido a nivel de politicas gubernamentales, aunque
se encuentren mal dirigidas debido a que las mismas generan
paternalismo. De igual manera a nivel internacional poseen
proteccion ya que es visto como un producto representativo de
la cultura venezolana con alto valor cultural, de gran calidad de
innovacion y diferenciacion. Todas ellas caracteristicas
primordiales para lograr presencia en mercados internacionales,

a pesar de que se cuenta con produccién muy limitada.

Con base en lo antes expuesto, se decidio plantear una
estrategia que vincularia el valor de la artesania a un precio
inicialmente medio con la finalidad de captar la atencion del
mercado y medir la elasticidad — precio del segmento a atender.

En base a investigaciones de campo realizadas por la empresa,

se elabord la tabla N° 6 donde se detalla que tipo de artesania
se maneja en los principales estados artesanales del pais.
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o
|8 |54/8] 2|5/,
Estados % g g ‘:%)% \g ;é E :_g
Sls |8 |Cfe|S|Ee|Gq8
Lara X X X X X
Mérida X X X X
Amazonas X [ X | X X X X X
Delta X X
Zulia X X | X
Apure X
Tachira X X
Barinas X
Anzoategui | X X | X
Sucre X | X
Miranda X X X
Tabla N° 6

Tipo de Artesania segun estado

En la tabla N° 7, se especifica ademas la clasificacion de las
etnias en Venezuela como es su principal artesania. En la tabla
por etnias se ven 8 clases de productos, que se pueden
subdividir en mas productos, de los YANOMAMI, por ejemplo, en
su renglén de cesteria tenemos: los J.C. (cestas de carga), los
Xoto (platos), las Kamamoma (cedazo o colador) elaborados en
Mamure, el Yorehi (cesta cilindrica) elaborada en makorokesi y
el Xohema (abanico) elaborado en tiras de cogollo del seje. (Se
escriben los nombres de los productos en su lengua original ya

que le da calidad y originalidad al producto).
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Etnias

Mascaras
Tallas en
madera
Ceramica
musicales
Chinchorros
Tejidos

x| Papel

Yanomami
Ye 'Kuana
Guarao
Kurripako
Jivi
Baniva
Baré
Bari
Panare
Hoti
Karifia
Makuxi
Mapoyo X X
Pemon
Piapoko
Piaroa
Puinave
Pumeé
Saliva
Sanema X
Sapé X
Uruak
Warekena | X X
Yavarana X
Yeral
Yukpa X X X
Wayu X X X
Tabla N° 7
Tipo de Artesania segun Etnia Indigena

| [ > Inst.

X
X

XX
X

XX XXX | X

XXX X|X|X|X|X|X|X|X|X| cesteria

XXX XXX X

XX

XXX

XX XXX XX [ X
X
X

X[ X

Se conoce ademas que de cada una de las cestas se pueden
elaborar unas 1000 cestas diferentes y depende del artesano,
del disefio, de la pintura y del tamafio. Se puede resefiar 1180
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productos agrupados por etnias, nombres, lugar de procedencia
y tamafios. Todos los productos artesanales indigenas estan

clasificados dentro del Sistema Generalizado de Preferencias

Las artesanias elaboradas a partir de conocimientos ancestrales
con materia prima venezolana, hechas a mano (no son objeto de
fabricacion en serie), siendo propias de cada region vy
representan el patrimonio cultural (autoctonia). Se tiene
conocimiento de que Venezuela es pais Miembro de los 179 de
la Organizaciobn OMPI quien ha trabajado durante méas de 30
affos en la proteccion de las expresiones tangibles culturales y
las expresiones de folclore. Y ha encargado o compilado varios
estudios relacionados con la proteccién juridica de las
expresiones del folclore.

En el extranjero son consideradas productos exoticos y al ser
expresiones tangibles de la creatividad y cultura tradicional
venezolana, promueven por si solas la diversidad cultural de
cada regién y se convierten en articulos de alta demanda,
bienes internacionalmente competitivos y coleccionables.
Normalmente las empresas que tienen algun interés en
incursionar en los mercados externos y queriendo ademas ser
exitosas, deben llevar a cabo un proceso de ajustes internos
para alterar el producto y adaptarlo a las necesidades del
comprador: colores, moda, gustos, tamafos, dimensiones,
normas sanitarias, ambientales, culturales y religiosas. Con las

artesanias no se efectda ningun tipo de cambio, porque
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entonces cambiaria su originalidad y dejaria de tener su

esencia.

Una artesania Yanomami es Yanomami en cualquier lugar del
mundo y no tiene réplica sino por ellos mismos. Los mercados
de artesanias asiaticos y chinos que serian la competencia en el
mercado no se atreven a copiar una artesania indigena de
ningdn pais porqgue coOmo comercializarlas luego: (¢ wii
yanomami chino? o indo?)

En la categoria de alimentos naturales (sin compuesto quimico)
con alto valor nutricional, perecederos a mediano plazo y que

poseen propiedades medicinales, se tienen los siguientes:

v' EIl palmito, producto derivado de la palma manaca (Euterpe
oleracea), extraido en el Delta Amacuro. La industria del
palmito ha contribuido a desarrollar en las comunidades
indigenas de la etnia Guarao el sentido de cumplimiento de
jornadas de trabajo, el valor monetario de ésta y a la
formacién de una conciencia sobre la importancia de los

recursos forestales.

v La nuez del Brasil o marafién, se produce de arboles
silvestres, se pueden establecer plantaciones, sin embargo
son raras en el mundo pues los arboles alcanzan la madurez
y producen fruto en 12-15 afios. La creciente demanda en
EEUU y Europa, especialmente de las empresas productoras
y comercializadoras de confites y nueces ha resultado en el

incremento de los precios de exportacion. La “United States

24



Organic Crop Improvement Association” la certifica como
producto organico proporcionando un nicho de Mercado que
reconoce niveles de precio superiores por este beneficio. No
se prevé que el producto organico se convierta en el estandar
del mercado, pero, considerando las tendencias de consumo
de alimentos en el mercado mundial, este es un factor que
genera una importante percepcion de mayor valor para el

producto en crecientes nichos de mercado.

v' Frutos, semillas y nueces, que son cultivados en plantaciones
como el mango (Mangifera indica) el merey (Anacardium

Occidentale) y la Macadamia (macadamia intergrifolia )

v Condimentos, el onoto o achiote que se usa en preparacion
de sopas, arroz y carne; la pimienta y el morichito
(Leopoldinia major) del cual queman sus frutos y las cenizas
producidas se emplean como sustituto de la sal; el aceite
extraido de los frutos de la palma de seje sirve para freir o

condimentar los alimentos.

v' La palma de Pijiguao produce un fruto muy apetitoso, que se
comercializa facilmente en Panama y paises de América

Central.

El arte del tejido es una técnica muy antigua en la historia de la
humanidad, desde tiempos remotos, el hombre descubrié la
forma de entrecruzar fibra vegetal. Se especula acerca de donde

proviene el concepto de tejido, se dice entonces que el mismo
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pudiera venir de observar el comportamiento animal, en este
caso la elaboracion de nidos. Todo hace suponer que la mas
antigua técnica de tejido fue la cesteria, por la posibilidad de
emplear materiales en su estado natural, sin necesidad de

procesamiento previo, para su confeccion.

Evidencias arqueoldgicas indican que los grupos indigenas
conocen y dominan diversas técnicas de tejido desde la época

prehispanica, significando para ellos uno de sus legados.

Venezuela es de los paises mas ricos en palmas y ellas
proporcionan maderas para construir las casas, hojas para
techarlas, fibras para hacer cuerdas, redes, cestas, hamacas,
bolsos.

Una gran parte de la produccién textil venezolana es elaborada
a partir de fibras vegetales, utilizando técnicas de tejido manual
0 con telares de marco o bastidor. Algunas de las plantas mas
utilizadas son el algodon, el cocuy, la curagua, la cocuiza, el
moriche, el cumare, el sisal, y el chiquichiqui. La forma de
extraccion dependera de las caracteristicas de la parte
aprovechable de cada planta, una vez obtenida la fibra esta
debe ser lavada, secada al sol o blanqueada y finalmente
peinada para organizarlos en madejas antes del hilado. Se
observa con admiracion la sabiduria y destreza con la que los
indigenas ejercen este oficio cuya complejidad técnica y estética
lo convierten en un arte. En el entorno rural, la recoleccion de

las materias vegetales se encuentra asociada a las fases
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lunares, que le indican al artesano el momento apropiado para la
recoleccion, extracciéon y tefiido de las fibras. En el mundo
indigena esta vinculacién es aun mas profunda e integral, se

guian segln sus creencias y mitologias propias de la etnia.

El hilo de algodén se usa para la fabricacion de chinchorros,
hamacas y diferentes piezas de indumentaria cotidiana o de
rituales de algunos grupos étnicos como los wayuu, yekuana y
yanomami. La curagua y la cocuiza son plantas fibrosas, muy

resistente con la cual se elaboran chinchorros.

El moriche, es una especie de arbol para la vida de la etnia
guarao por el rol que cumple en su cultura, expresado en la
confeccion de una variedad de objetos. De ella se extrae una
fibra utilizada en la elaboracion de chinchorros, implementos de

pesca y cesteria.

El cumare es un tipo de palma que produce una fibra muy fina y
fuerte que se utiliza principalmente en el estado Anzoategui y la
region de Guayana como materia prima para la fabricacién de
cuerdas, redes y chinchorros. Entre las etnias, los yeral se han
destacado por la elaboracién de chinchorros de fina terminacién
y decoracion con cenefas anudadas a mano. Esta pieza se dice
que salen tres en el afio y son consideradas como piezas de

coleccion.

Una explotaciéon organizada del mamure podria perfectamente

eludir la importacién del mimbre en Venezuela.
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Las fibras vegetales como el Chiquichiqui (Leopoldimia
piassaba), que se obtiene del peciolo de las hojas, que alcanzan
hasta 6 metros de longitud, son fibras muy duraderas,
resistentes al agua, y se utilizan para elaborar cordeles para
embarcaciones, cepillos, escobas y cestas. Esta especie se
consigue abundantemente, por lo que wurge planificar su
ordenacion y aprovechamiento industrial con miras a la

exportacion, ya en 1991 se exportaban 308 toneladas por afo.

Recursos y capacidades laborales: captacion y canalizacién de
apoyo educativo y financiero para la ejecucion de proyectos de
microempresas artesanales y agricolas; gestion de tecnologias
apropiadas al desarrollo sustentable de las comunidades
artesanales 'y agricolas; organizacion del trabajo de
etiqguetamiento, embalaje, transporte, con los niveles vy
estandares de calidad y cualidad de exportadores para entregar
productos de forma puntual y lograr el mercadeo vy
comercializacibn a nivel nacional e internacional. Las
exportaciones se verian favorecidas por ser de Materia Prima
exclusivamente venezolana, extraida bajo la linea del racional

aprovechamiento de los recursos naturales renovables.
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Posibles compradores

Los compradores estan bien definidos por ser generalmente
adultos coleccionistas, conocedores que les interesa el arte. Son
ademas multiculturales con un nivel de educacién tal que
aprecian el disefio, la calidad, acabados y originalidad de las

piezas.

La diferenciacion viene a ser el factor mas influyente al momento
de la compra de artesania indigena, se mide en funcion de la
poca disponibilidad de las piezas, entendiendo la pieza como

Unica en su estilo.

La calidad de los productos es también factor importante al
momento de compra, ya que la misma es ofrecida a un publico

conocedor que aprecia el disefo.

La artesania a ofrecer debe estar acoplada a las necesidades
segun el grado de satisfaccién y gusto del cliente. Son piezas
gue marcan la diferencia segun la tendencia cultural y son

buscados por consumidores de alto poder adquisitivo.

Se hace necesario determinar aquellos factores que en los

mayoristas definen una compra de artesania, a saber:

v' Productos de buena calidad, originales y con buenos
precios
29



v’ Catalogo del producto con la descripciobn completa en
cuanto a precio, dimensiones, materiales y procedencia.

v Descuentos atractivos que hacen atractivos los margenes
de rentabilidad.

v Buenos términos de negociacion.

v' Cumplimiento por parte de la empresa en cuanto a
cantidad, calidad, precio, precio, volumen, lapsos de
entrega y todas aquellas condiciones previamente
acordadas en la cotizacion.

v" Nivel de servicio posventa. Ej. Mercancia en mal estado o

rota al momento de la entrega.

Actualmente se tienen paises potenciales para la distribucion y
exportacion del producto, a saber:

v' Canadéa v Estados Unidos de América
v Alemania v’ Espafia
v ltalia v Francia
v’ Bélgica v Suecia
v" Noruega v Finlandia
Internet

En la forma en la que se mueve el mundo comercial es muy
comun encontrar a través de la Internet cualquier cantidad de
productos o informacion. De igual manera, comprar o vender algo

por esta via, supone una reduccion de costos al ahorrarse
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tiempo. Esta es tan solo una de las ventajas de Internet que han
fortalecido y creado la cultura de compras en la Web.

Se debe resaltar que la Web, es muy dinamica, este medio se
encuentra constantemente en la obligacion de ofrecer un mejor
servicio y lograr que los clientes prefieran este método de
compra. En este sentido se halla una desventaja y no es otra que
la seguridad financiera, ya que el comprador debe realizar el
pago colocando sus datos de la tarjeta de crédito; surge
entonces la interrogante: ¢qué tipo de seguridad ofrecen este
tipo de transacciones? Para responder la interrogante anterior
surgieron las llamadas firmas electronicas que no es otra cosa
que el conjunto de datos electronicos que identifican a una
persona en concreto, como definicibn un poco mas técnica se
define como la secuencia de datos electronicos que se obtienen
mediante la aplicacion a un mensaje determinado de un algoritmo
(formula matemética) de cifrado asimétrico o de clave publica y
gue equivale a una firma autdégrafa del autor de quien procede el
mensaje, con esto se logra seguridad en la encriptacion, y se
puede tener seguridad de que los datos no seran vistos por

terceras personas.

El objetivo de usar la Web para comercio de la empresa es
simplificar y automatizar para beneficio propio. Este servicio no
debe limitarse a recibir y responder mensajes sino que busca
integrar la cadena de produccién y lograr una mejor interaccién
con el cliente, aunque el cliente nunca tenga contacto directo

con el vendedor.
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Dentro de este mercado el

mayor

inconveniente estriba en

la

variedad de productos con lo cual se hace necesario la creacién

de un catalogo para ofrecer la artesania.

Productos a Ofrecer.

Dentro de los productos a ofrecer se encuentran gran variedad,

pero para este estudio se eligieron lo que a continuaciéon se

enumeran debido a que se investigaron los cddigos arancelarios

bajo los

cuales

se comercializarian

dichas

artesanias,

obteniéndose ademas su calificacién de origen. Los codigos y su

clasificacién para

los alimentos

indigenas venezolanos se

muestran en la tabla N°8. Los cddigos y su clasificacion para la

artesania indigena venezolana se muestran en la tabla N° 9.

Cadigo o L :
i Denominacion Criterios De origen
Arancelario o )
S comercial del
NACIONAL T > - A
producto 21918 | |% |8 9 & gz
y NALADISA O <| < m o ) D O
(')O
0409.00.00 9 Miel Natural A|A|2A | 2A | 2A | 2A zg P|P|P
c <z
o 0
2 Q
2 s 02
0801.21.00 = 0 Nueces del Brasil AJA|[2A [2A | 2A [2A |Z2Z|P [P |P
n N <;:O
g ¢ 2
c 3
g > 0
1511.10.00 = Aceite de palma AlAl2n [2a |2a |24 |22|P |P|P
< <;:O
P4
Tabla N° 8

Cbédigos Arancelarios y Calificacion de Origen De Alimentos
Indigenas
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Cadigo
Arancelario

Denominacién

Criterios De origen

o .
S comercial del
NACIONAL x = < @ S < o
producto Z1212 |2 |§ |2 Qo Y|z
y NALADISA O |< | < m o ) D O
Carbén vegetal — o
4402.00.00 azabache o carbén A | A 2A 2A 2A 2A % g P |P |P
< . < =z
> del Orinoco
L
Q <Zt Estatuillas y adornos o9
4420.10.00 [ e A|A | 2A 2A 2A 2A (2% P [P |P
Z 3 de madera <8
< S
<Z( I"ZJ Esterillas, esteras de 69
4601.20.00 o w ] A|A | 2A 2A 2A 2A [Z%|P [P |P
u > materia vegetal <8
|_
©
< Articulos de cesteria 69
4602.10.00 ] A|A | 2A 2A 2A 2A |2 P [P |P
en materia vegetal <8
Papel y cartén hecho o9
4802.10.00 A|A | 2A 2A 2A 2a [ZZ|P [P |P
amano <8
1o (]
5209.19.00 Tejidos de algodén A | A 2A 2A 2A 2A |2 g P |P |P
<z
<Z( Sombreros de o9
6504.00.00 < . A|A | 2A 2A 2A 2A |z (Z.D PP |P
6, materia vegetal <9
N .9
6802.29.00 > Piedras talladas AlAa|l2a [ 2a | 2a |2a |2 HEE L
LLl <z
>
< Instrumentos o
P4
Z musicales de viento Io)
9205.90.00 L . A|A | 2A 2A 2A 2A Z|P |P|P
©) hechos con materias o)
a) <
> vegetales <
<_E Instrumentos
> musicales de 2
9208.90.00 (<}:) cuernos y demas A |A | 2A 2A 2A 2A 2 P|P [P
o
||'|_J instrumentos de z
<
EE boca
Mufecos y mufiecas 69
9502.10.00 A|A | 2A 2A 2A 2A = g PP |P
de trapo <8
o o
9601.10.00 Marfil trabajado A |A | 2A 2A 2A A |2 g PP |P
<z
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Escobas y escobillas
9603.10.00 . A|A | 2A 2A 2A 2A
de materia vegetal

A-NO-
NO-NO

Instrumentos
musicales de
9206.00.00 percusién hechos A | A 2A 2A 2A 2A
con materias

vegetales

A-NO-NO-NO

Estatuillas y articulos
6913.90.00 A|A 2A 2A 2A 2A
de ceramica

A-NO-
NO-NO

Cajas decorativas de
4420.10.00 A A 2A 2A 2A 2A
madera

Tabla N° 9
Cdédigos Arancelarios y Calificacion de Origen
De Artesania Indigena Venezolana

A-NO-
NO-NO




CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

Para la consecucién de los objetivos de esta investigacion se
hizo una seleccién de productos los cuales seran incluidos en el
analisis posterior de factibilidad del proyecto. Los productos
sobre los cuales se desarrollara el estudio estan enumerados con

los cédigos arancelarios en el capitulo anterior.

Productos y Proveedores

Se definiran caracteristicas de cada uno de los productos para
establecer los datos que se requeririan. El andlisis se hizo para
garantizar que el producto se pueda producir en el tiempo
indicado, ademas de lograr el cumplimiento del pedido hacia los
clientes, garantizando que el productor tenga acceso a la materia
prima y que el cliente adquiera el producto en lapsos de tiempo
determinados.

Para cada uno de los criterios se escogieron tres clasificaciones:
alto, medio, y bajo. Esta descripcion se hizo para lograr mayor
diferenciacion entre los productos por calidad, variedad. Una vez
definidos los datos a buscar y definidos los diferentes productos

a los cuales se tendra acceso, se realizara un trabajo de campo,
35



en el cual se determinaran cuales productos seran de utilidad

para cumplir los objetivos.

El tamafio de la muestra a analizar se realizO acorde con las
normas estadisticas y enfocandonos fundamentalmente en
explorar las expectativas de los proveedores, siendo su célculo

el presentado a continuacion:

2

n—_2%_

B 4 x e?
donde :
Zooo, = 1,645
e =10%

(1,645)°
n = 2
4 % (0,10)

n=67,60~68

Con todo lo anterior se procedera a realizar un levantamiento de
data, mostrada en la tabla N° 10, con esta encuesta se
identificaran los productos disponibles para la comercializacion.
Se procederad ademas a tener la base de datos de los indigenas
productores para que integren la cartera de proveedores del
centro de acopio. Un factor relevante en la escogencia de los
productores es su capacidad de cumplimiento y produccién. Por
ello se buscara recolectar los datos del artesano (direccion,
teléfono, nexos con la tecnologia). Con lo anterior se busca

identificar el artesano con el tipo de artesania que realiza.
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ENCUESTA DE PRODUCTOS y PROVEEDOR

BUEN DIA, SOY ESTUDIANTE DE POSTGRADO DE LA UCAB Y ME ENCUENTRO
REALIZANDO EL TRABAJO ESPECIAL DE GRADO CUYO NOMBRE ES Estudio

de Mercado para la creacién de un Centro de Acopio para la Producci6n

de las Etnias Venezolanas y su distribucién en el Area Metropolitana de

Caracas. Me podria colaborar contestdndome algunas preguntas?

1.

Como se denomina el producto?

2.

Elabora usted sus productos? Si , No

Qué materiales se utiliza en la elaboracién del producto?

. Qué costo tiene el producto? Al detal , al mayor

g »| W

Es posible cambiarle los colores al producto? Si , No

por cuales?

. Donde adquiere la materia prima?

. Cuanto tiempo le toma elaborar el producto?

Qué cantidad puede producir mensualmente?

6
7
8.
9

. Podria describir el proceso de elaboracién?

10

. Cual es su nombre?

11.

Pertenece a la etnia:

12.

Ubicacién geografica de la etnia

13.

Forma parte de alguna empresa o cooperativa? Si , No

Cual?

14.

Le interesaria vender sus productos al exterior? Si , No

15.

En qué direccidn se le puede ubicar?

16.

Teléfonos

17.

Correo electrénico

18.

Pagina Web

MUCHAS GRACIAS, LE AGRADECEMOS SU VALIOSO TIEMPO,
ESTAREMOS EN CONTACTO

Tabla N° 10
Encuesta a Proveedores
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Matriz DOFA del Proyecto

Con el fin de identificar las oportunidades y amenazas que tiene
el proyecto, con miras de atacar las debilidades y enfrentar las
posibles amenazas se presenta la siguiente matriz DOFA, de la
cual se extraeran los lineamientos para definir las estrategias de

operacion de la empresa.

Fortalezas Debilidades
artesanales, reconocidas a cliente final.
nivel internacional 2. Logistica de transporte.
. Cartera de proveedores | 3 capacitacién en artesania
propios. indigena
. Amplia gama de productos |4 Mayores tiempos de
artesanales. entrega que los ofrecidos
. Facilidad de acceso a rutas por la competencia
de transporte por  la|5 Altos costos de transporte.
excelentes posicién
geografica del pais
Oportunidades Amenazas
Oportunidad de realizar | 1 control de cambio.
ventas directas a los clientes |5 caida del euro o el délar
Expansion del negocio a nivel |3 gntrada de distribuidores
internacional locales.
Los clientes tienen 4. Inestabilidad  politico -
oportunidad de tener una econémica del pais.
pieza unica de coleccion. 5. Fomento del paternalismo.
Respaldo por parte del
gobierno a las exportaciones.
Tabla N° 11

Matriz DOFA del proyecto.
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De lo anterior se tienen las siguientes estrategias:

v' Se buscara contacto con las tiendas especializadas en el
producto ofrecido, para presentar la empresa y lo que
comercializa.

v' Se buscara respaldo en exportaciones en el gobierno
nacional.

v' Por ser denominadas piezas Unicas de coleccion, se
buscara entrar al mercado con precios competitivos.

v Se tendréa una persona calificada en términos de comercio

internacional.

Matriz DOFA de las 4 P's.

Se requiere estudiar el mercado segun factores de mercadeo
(precio, plaza (sector), producto y promocion), para lo anterior se
realiza la siguiente matriz y posteriormente se establecen las

estrategias de venta.
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Precio

Plaza (sector)

Producto

Promocidn

Las piezas son de buena
calidad al mejor precio.

Productos adquiridos a bajo

Gran posicionamiento del sector de

artesania a nivel nacional y con
posibilidades de hacerlo a nivel

internacional.

Productos que llaman la
atencion, por ser piezas
Unicas en su estilo.

Piezas elaboradas con

Producto

altamente

reconocido en el mercado.

calidad.

% costo y vendidos con un ) .
N | Poca presencia de productos | fibras naturales.
o | margen de ganancia
— artesanales en el mercado
S | aceptable. _ _
C o y internacional.
O | Baja inversion en la compra |
L Facil acceso a la compra de producto
de los productos, ya que se
) _ usando la WEB
tiene trato directo con el o )
Productores (indigenas) reconocidos
productor. ) . ) )
a nivel nacional e internacional.
Gran aceptaciéon en el mercado por la | Producto exclusivo. Posibilidad de conquistar
7 . o . . . .
(o] variedad de disefios. Posibilidad de expansién | ferias nacionales e
gl
_fg Costo de venta bajo, por | Crecimiento del consumo de | anivel internacional internacionales.
‘c | bajos costos de adquisicion | artesanias. Buena calidad de los
S .
+ | de productos. Sector artesanal reconocido en el | productos, por ser
8_ exterior. sometidos a control de
O
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Necesidad de inversiéon. Los

indigenas no conocen el

Falta de coordinacion en la cadena

de comercializacién.

Tiempo de elaboracion

del producto es alto

Altos costos por envios de

muestras.

o | crédito. Poco crecimiento del sector para | debido a que son piezas | Falta de conocimiento del
© . . .
® | Incremento en los costos por | competir a  nivel nacional e | hechas a mano. producto en el mercado.
o
= | lanzamiento y distribucion. internacional. No es posible hacer
ﬁ Aumento en los costos por produccion en serie ya
a . :
falta de contactos en el gue perderia la esencia.
exterior.
Exigencias en el mercado exterior. Que se llene el mercado | Barreras de entrada en
Competencia de productos | de artesania indigena | paises con el concepto de
procesados en serie. venezolana. artesania.
Presencia del mercado informal, asi | Que el cliente deje de | Elevados costos de viajes
No poder ofrecer acceso a _ _ ) o y
g i como de exportaciones sin control. verla como pieza Unica. de presentacion de Ila
crédito.
chs ] Que no se marque la | artesania.
c | Presencia de  productos _ _ ) _
o - : . diferencia de ser piezas | No poder cumplir con un
= similares importados a bajo o .
Unicas hechas a mano. aumento excesivo de la
< | costo.

demanda.
Dificil

renombre

acceso a ferias de
por falta de

recursos econémicos.

Tabla N° 12

Matriz DOFA de las 4 P's de mercadeo
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Plan Estratégico de Mercado

Para lograr que la compafiia genere los promedios de venta que
satisfagan los requerimientos de costos iniciales y poder
incrementarlos en wun futuro cercano, se realizara un plan
estratégico, estableciendo metas para alcanzar los objetivos
especificos planteados para el desarrollo del proyecto. De las

metas saldran las estrategias y tacticas para cumplirlas.

v Plan estratégico en cuanto a precio: Penetracion al mercado

o Estrategias: se buscard ser competitivo con el precio
teniendo excelente calidad y a la vez obtener un buen

margen de ganancia.

o Tacticas: se creara un margen de ganancia que permita
estar por debajo de lo que se considera como
competencia, para ello se investigardn los precios a
través de la Web o con comercializadores de artesania.
Se hardn muestreos para el control de calidad de los
productos. Se aumentaran los contactos en el exterior a

fin de exportar mas volumen que peso.
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v' Plan estratégico en cuanto a plaza: Satisfaccion del cliente

o Estrategias: se ofrecera puntualidad en la entrega de
pedidos y se tendra constante comunicacion por la

facilidad de comunicacion a través de la Web.

o Tacticas: se prevé dar los tiempos de entrega al cliente
con anterioridad. Se respetaran las fechas pactadas de
entrega del pedido ya que la cadena de abastecimiento
esta planificada para que ello sea posible. En cuanto a
la comunicacion a través de la Web, se brindara la
oportunidad de hacer pedidos de forma réapida vy
sencilla. Los wusuarios (clientes) podran saber en
cualquier momento el estatus de sus pedidos. Se
realizaran viajes anuales por parte de la empresa a fin

de afianzar y revisar las relaciones con los clientes.

v Plan estratégico en cuanto a producto: artesania vista como

pieza unica.

o Estrategias: se ofrecerd el producto hecho a mano con
materias primas naturales, cuyo valor agregado
proviene de ser artesania unica y original del indigena

venezolano.

o Tacticas: fomentar el uso de materia vegetal cuya

reproduccién y crecimiento sea facil en comparacion
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con otras. Se dard a conocer el producto como su

origen de la produccion indigena venezolana.

v' Plan estratégico en cuanto a promocion: producto indigena

artesanal reconocido

o Estrategias: se hara contacto con las grandes
comercializadoras en los paises seleccionados. Se

presentara el producto a los clientes potenciales.

o Tacticas: se buscaran en los paises seleccionados
personas interesadas en ofrecer nuestro producto a
minoristas, museos. Se enviaran catalogos a las
personas interesadas, se publicarad en la pagina Web el
inventario de nuestras artesanias. Se enviaran de asi
requerirlo muestras sin valor comercial a los

compradores.

Establecimiento de la empresa.

Al establecer la base de datos de la artesania con la cual se
cuenta, asi como de sus productores, lo que queda es el montaje y
puesta en funcionamiento de la empresa. Para lo cual es
necesario conocer el reglamento y los aspectos legales, a fin de

evitar problemas futuros.
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Definido el tipo de sociedad, las reglas, deberes y derechos de la
empresa, ademas se conocera el tipo de ayuda que el estado
brinda para este tipo de comercio, asi como los requisitos a
cumplir para obtener dicha ayuda. Se presentaran los pasos para
realizar las exportaciones y como sera la logistica, el movimiento

de inventario y las operaciones de la empresa.

De igual manera por el tipo de producto, se deben definir las
reglas internas que tendrd la empresa para manejar tiempos,
almacenamiento y transporte. Con esto lo que se busca es hallar
el costo de enviar la artesania al pais donde la compren,
incluyendo los costos relacionados, con lo cual se hara posible la

exportaciéon constante y segura a bajo costo.

Generalidades de la Empresa

El primer paso para llevar a cabo el proceso de comercializacion
de una empresa es constituirla legalmente ante los entes
encargados para ello. Con ello se garantiza la legitimidad del
proceso. Se debe entonces definir las caracteristicas legales que
debe cumplir la empresa, entre los cuales se enumeran: tramites

comerciales, tributarios, de funcionamiento, seguridad laboral.

v Tramites comerciales: en esta parte es donde se constituyé la
empresa ante el Registro Mercantil Il de la Circunscripcion
Judicial del Distrito Federal y Estado Miranda, desde el afo

1999.
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v' Tramites Tributarios: divididos en dos, a saber de orden
nacional y municipal. EIl primero es el Registro de
Informacién Fiscal obtenido para la empresa el dia 27 de
diciembre de 1999, con este numero la empresa empieza a
ser un contribuyente ordinario que declara Impuesto Sobre La
Renta, paga Impuesto al Valor Agregado. El segundo es el
impuesto municipal o patente de industria y comercio, en el
caso de la empresa que se encuentra ubicada en el Municipio
Libertador, se cancela al SUMAT el 0,6% de las ventas

mensuales.

v' Tramites de Funcionamiento: para el caso de empresa
exportadora se hace necesaria la inscripcion de la empresa
ante el Ministerio de Poder Popular para la Industria Ligera y
Comercio, ente encargado de procesar las calificaciones de
origen de la artesania. La otra inscripcion requerida es ante
CADIVI, a fin de obtener las divisas productos de las ventas

al exterior.

v Tramites de seguridad laboral: la empresa debe estar inscrita
en distintos organismos del estado para cumplir con las
leyes, a saber, Ministerio del Poder Popular para el trabajo,
Seguro Social, INCE, pagar LPH
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v" Raz6n Social

La empresa tiene desde el afio 1999 la razén social CENTRO DE
ACOPIO CEACOPEV, C.A. la marca se encuentra protegida por
estar registrada ante el Servicio Autbnomo de Propiedad Intelectual
- SAPI. Esto garantiza que ninguna otra persona juridica puede
utilizar el nombre comercial, logo o la marca. En la grafica n° 1 se

muestra el logo y marca registrada.

CEACOPEV®

Centro de Acopio y Comercializacion de la
Produccidn de las Ftnias Venezolanas

Grafican® 1
Logo y marca registrada

v' Objeto Social:

El objeto de la compafia segun estatutos es la comercializacion de
todo lo relacionado con la venta, mercadeo y distribucién de la
produccion indigena venezolana a nivel local, nacional e
internacional. Podra ademas generar, promover y expandir las
actividades de la produccion indigena.

Se pueden enumerar objetivos especificos que llevarian a un fin

tltimo:
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1. Comercio de la artesania indigena como parte de fomento

y desarrollo del sector.
2. Ayudar al indigena en su organizacion promoviendo para
ello la creacion y formacién de asociaciones de

artesanos.

3. Ejecutar actividades que generen ingreso para la empresa
y poder continuar con el desarrollo y promocion de los
productos artesanales.

4. Coordinar esfuerzos con el sector publico y privado que

permitan desarrollar el objeto de la empresa.
v' Mision:
Lograr que las comunidades indigenas sean motores de su propio
desarrollo en consonancia con sus tradicionales formas de
produccion y el medio ambiente.

v Vision:

Ser la empresa lider en exportaciones de artesania indigena

venezolana
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v' Gestiones para la exportacion:

Se debe tener en cuenta todos los procesos para garantizar una
Optima exportacion, entre la mas importante se encuentra la
obtencién del certificado de origen para los productos a exportar,
en este caso ya se cuenta con las calificaciones del producto como
piezas de artesania indigena hechas a mano con materias

netamente nacionales, expedidas ante el MPPILCO.

Cadena de Produccion y Venta

Se definira de tal manera que se logre una integracion entre los
proveedores (artesanos indigenas), la gestiéon interna de la
empresa y el despacho al pais de destino con las especificaciones
de tiempo y cantidades del pedido requeridas. Existe el cliente final
en el pais de destino o las importadoras que no serian el destino
final de la pieza.

Se forma entonces en la cadena de produccion: logistica,

almacenamiento, manejo de inventario, informética.

Cronogramay Presupuesto de Actividades

Para llevar a cabo este estudio se ha planteado en la tabla N° 13

el siguiente cronograma de actividades, elaborado por semanas.
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Tabla N° 13
Cronograma y Presupuesto de Actividades
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CAPITULO IV

RESULTADOS ESPERADOS

En funcién a las actividades por realizar segun el cronograma

presentado en el capitulo anterior, se espera obtener los

siguientes resultados:

v

Fotos de calidad tomadas durante las visitas que se hagan

en cada una de las comunidades.

Instrumentos divulgativos de la artesania bosquejados en
sitio, para luego ser usados en el catalogo de la pagina Web,

en folletos, en videos para promocion.
Data levantada en los estados productores, de identificacion
de los proveedores idoneos de la artesania indigena

venezolana.

Comunidades indigenas con desarrollo propio y en

consonancia con sus tradicionales formas de produccion.

Estudio de factibilidad y necesidades de cada una de las

comunidades
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Lista de productos artesanales a ser ofrecidos en venta, con
el valor agregado de que es artesania Unica y original del

indigena venezolano.

Promocion y salvaguarda del acervo cultural de los pueblos
originarios de Venezuela, definiendo para ello las lineas de
productos que se van a exportar, a partir de la data recogida

y sin sacar al indigena artesano de su entorno.

Sectores indigenas capacitados y con suficiente asistencia

técnica para lograr la creacion de microempresas.

Programa de manejo de empresas. Programa de
investigacién. Plataforma informatica que ofrece servicios
para la gestion del conocimiento y sistematizacién de los

datos a recopilar en el proyecto.

Creacion de wuna red social entre todos los artesanos

indigenas de las distintas etnias.

Empresas productivas de artesanias, creadas y
promocionadas, a través de un estudio de factibilidad para

la implantacion de un proceso de creacion de las mismas.
Apertura de centros de acopio en cada zona geografica

donde sea necesario a fin de facilitar el mercadeo vy

transporte.
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El centro de acopio central mejorado, que posea sistemas de

mercadeo y venta a nivel nacional e internacional 6ptimos.

Pagina Web para el comercio en linea, de la produccién
seleccionada; sus caracteristicas especiales: facil acceso y
con la opcion de pago en linea, con toda la responsabilidad y

seguridad que esta opcion amerita.

Amplio catalogo de artesania indigena a ofrecer, en donde

se presenta la artesania como piezas unicas.

Proyecto de inversion realizado a partir de la informacién

recopilada.

Creacion de red de inversionistas, para llevar a cabo el

proyecto.

Lista de clientes potenciales, donde se ofrezca la mercancia.

Alianzas estratégicas con dependencias del estado que

tengan ingerencia en materia de exportaciones.

Lista de precios competitivos al tener contacto directo con el

productor.

Eliminacién de intermediarios en la cadena de

comercializacion.
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v' Redes de comunicacion y transporte 6ptimos que permitan

rapidez en las entregas a nivel nacional.

v' Lista de proveedores de servicios de encomiendas para los

envios internacionales.

v Alianza estratégica con el banco encargado de los pagos

online.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

» Al sacar al indigena de su entorno se ha perdido un camino
hacia la exportacion y la perdida de sus tradiciones como
cultura. Los indigenas no tienen conocimiento del proceso de la
exportacion y todo lo que esto supone.

» La implementacion de un proceso que le facilite al cliente, la
adquisicién de los productos de forma comoda y sin perdida de
tiempo es lo que permite la satisfaccion del comprador. Este
proceso es a través de Internet y el uso de la tecnologia ha
permitido establecer canales de comunicacibn y ventas
fundamentales para establecer el proceso de exportacion.

» La principal limitacion proviene en gran medida del gobierno, su
influencia negativa en el proceso productivo del pais, la
creacion de las diversas misiones mal dirigidas se ha hecho
notorio en los estados donde hay poblacién indigena: Delta
Amacuro, Bolivar, Amazonas, Zulia y Apure.

» Las caracteristicas estéticas y excelente técnica de elaboracion
presentan la artesania como obra de arte.

» Los compradores estdn bien definidos por ser generalmente
adultos coleccionistas, conocedores que les interesa el arte.
Son ademas multiculturales con un nivel de educacidon tal que
aprecian el disefo, la calidad, acabados y originalidad de las

piezas.

55



RECOMENDACIONES

Se requiere generar un engranaje que permita obtener la
produccion artesanal, con lo cual se eliminan largas cadenas de
distribuciobn y en consecuencia menor costo para lograr

finalmente precios competitivos en el mercado.

Se recomienda realizar una base de datos (encuestas) amplia
para lograr el engranaje necesario a fin de cumplir con los

pedidos.

Se recomienda la creacién de un catalogo para ofrecer la
artesania, a fin de presentar la mayor cantidad de productos

artesanales.
Se recomienda hacer una pagina Web lo suficientemente
amigable y en varios idiomas, con la opcion de compra online

para obtener los pedidos a nivel internacional.

Se recomienda cumplir con los lapsos de entrega y tener

constante comunicaciéon con el cliente a través de la Web.
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