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Proyecto procalidad de la artesanía en la Región Cajamarca
A. DATOS GENERALES DEL PRACTICANTE Y ASESORES 
1.1.  Practicante.
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1.2. Asesores.
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1.3. Artesanos beneficiarios.
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B. RESUMEN EJECUTIVO
2.1. La idea del negocio: incursión de nuevos diseños de sombreros, a base de fibra vegetal: paja palma, hacia el mercado regional, nacional e internacional.
La idea del negocio es clara, que los artesanos producirán y comercializarán nuevos diseños de sombreros, de calidad, hacia diversos mercados, trabajando en una primera fase el mercado Regional y Nacional para luego en una segunda fase, iniciar el proceso de exportación de manera directa como asociación formalizada. 

Para lograrlo, se brindará capacitación y asistencia técnica para generar y fortalecer las competencias de los artesanos, facilitando su acceso al mercado de manera eficiente y rentable, tomando como referente la capacitación técnico productiva: con nuevos diseños, Gestión Empresarial y desarrollo de mercados y Articulación comercial.

Se desarrollará el producto, es decir se elaborarán muestras y diseñará la presentación final del producto de acuerdo a las exigencias y tendencias del mercado. Con esto se busca darle un alto valor agregado al producto. Así mismo se buscará trabajar articuladamente con MINCETUR, para consolidar la inserción directa de los artesanos en el mercado internacional.

Se buscará la participación en ferias, ruedas de negocios, y/o pasantías empresariales, además se hará  impresión de afiches, folletos, desarrollo de inteligencia comercial, u otros mecanismos para promocionar el producto. Todo esto con la finalidad de medir la aceptación de nuestro producto, y fundamentalmente establecer diálogo directo con los potenciales clientes.

Los artesanos de Bambamarca, confeccionan el típico sombrero Bambamarca para el mercado local, determinando una cadena productiva tradicional, nuestra propuesta de innovación radica en que estos artesanos con la capacitación y asistencia técnica en nuevos diseños, el desarrollo de capacidades en gestión empresarial, desarrollo de mercados y articulación comercial, permita sentar las bases para propiciar un desenvolvimiento de manera competitiva e iniciar sus transacciones comerciales como organizaciones formales.
La propuesta considera la participación de los hijos/hijas de los beneficiarios (mayores de 18), para garantizar la sostenibilidad de la actividad innovadora e ir formando cuadros directivos dentro de las organizaciones.

2.2. Características del producto que se planea ofrecer.
· Variedad de diseños de sombreros y sombreras 
· Accesorios para el sombrero de paja palma
· Calidad y finura del sombrero
· Estandarización (tamaños, tejido y acabados)
· Color

· Empaque

· Marca 
2.3. Valor diferenciado del producto ofrecido con respecto a otro ya existente.

· La calidad de la paja con los diseños del mercado existente
· Calidad del tejido

· Colores naturales

· Precio del producto

· Característica del producto como fibra vegetal.

2.4. Mercado objetivo: tamaño del mercado, principales características y crecimiento esperado.
Con el producto diferenciado y desarrollado en nuevos diseños vamos a penetrar en el mercado en dos momentos: En un primer momento incursionar en el mercado Nacional, Cajamarca, Lima, Arequipa, la Libertad y Cuzco, y en un segundo momento en el mercado Internacional específicamente el mercado Europeo: España y Francia, por las características cualitativas y cuantitativas como veremos en el sondeo de mercado. Se ha seleccionado este mercado teniendo en cuenta el poder adquisitivo de los futuros usuarios, el idioma, las barreras arancelarias a 0% y que valoren el trabajo artesanal y ecológico. Frente a los cambios climáticos la población tiende a protegerse de los rayos solares por ello hay una búsqueda de este tipo de prendas. 
2.5. Inversión necesaria y rentabilidad estimada
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I. PRODUCTO

3.1. Características del producto ofrecido actualmente.
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3.2. Definición de los principales atributos que constituyen los factores de competitividad del producto.
Es un producto que utiliza fibra vegetal natural y no son sintéticos,  lo que diferencia de otros productos.
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C. ANÁLISIS DEL ENTORNO

4.1. Análisis del macro entorno
4.1.1. Condiciones económicas 

La Región Cajamarca posee ricos suelos aluvionales de uso agrícola, yacimientos mineros y de fosfatos, presenta zonas de sierra y selva La diversidad de actividades que ello genera, sumado a un incipiente  desarrollo agroindustrial, sustentan el patrón de desarrollo del departamento y permite una producción regional diversificada, que ha permitido que el PBI regional a precios constantes presentó un crecimiento del 8.7% en el año 2008 respecto al 2007. Es importante destacar que durante el periodo 2001 y 2008 se ha registrado una tasa promedio de crecimiento anual 3.8%. En el 2008, las actividades con mayor variación, fueron: construcción (43.4%), minería (17.3%) y electricidad y agua (13.4%), proyectándose que la región Cajamarca continué siendo una de las regiones líderes en el crecimiento sostenido.

Los principales Polos de Desarrollo de la Región tienen como eje de la dinámica económica, la minería ésta se genera en las ciudades de Cajamarca, Chota, Jaén y Hualgayoc; y sus áreas de influencia, desde los cuales se proyectan los principales flujos económicos intra e inter regionales de la zona sur, centro y norte de la Región.

El Corredor Económico de Cajamarca tiene como sustento fundamental la carretera Longitudinal de la Sierra, que articula a la Región desde Cajabamba en el sur, hasta Namballe en la provincia de San Ignacio en el norte.

En las provincias ubicadas en el sur; Cajabamba, San Marcos, Celendín, Cajamarca, Contumazá, San Pablo y San Miguel, la economía se sustenta en la producción pecuaria (carne y leche), agrícola (tubérculos, menestras, cereales, etc.) así como los derivados lácteos. En turismo existe una variedad de atractivos arqueológicos, arquitectónicos y físico- recreacionales, su comunicación con la costa es a través de la carretera asfaltada Ciudad de Dios - Cajamarca. En los últimos años, la minería a alcanzado un especial auge en lo relacionado a la explotación aurífera, en las provincias de Cajamarca y san Miguel. Las provincias del centro: Chota, Santa Cruz, Hualgayoc y Cutervo, tienen como especialidad productiva cultivos andinos (tubérculos, menestras, cereales, leguminosas y otros),  actividades de ganadería y artesanales; así mismo ofrecen importantes recursos para el turismo; una muestra de ello es el Parque Nacional de Cutervo. Sus principales vías de comunicación son las carreteras afirmadas Bambamarca - Chota - Santa Cruz- Chiclayo; Bambamarca - Chota - Cutervo - Corral quemado - Jaén - Bagua; Bambamarca –Choropampa  Río Marañón; Bambamarca – Cajamarca - Chiclayo, Lima, Trujillo.

Al norte de la región, en las provincias de Jaén y San Ignacio, la especialización productiva se centra principalmente en la producción de café, arroz y cacao; además presenta recursos turísticos, como el Santuario Nacional de Tabaconas - Namballe. La comunicación con la costa y selva se realiza a través de la carretera asfaltada Olmos - Corral Quemado.

La artesanía constituye uno de los ejes de priorizados en la agenda económica de la región Cajamarca, por su desarrollo que involucra a muchas familias en las diferentes provincias; en este contexto,  Una de las principales actividades en la provincia de Hualgayoc -Bambamarca es la la artesanía (tejido de sombrero), cuyos artesanos están en más del 50% de las comunidades que constituyen dicha provincia, la producción agropecuaria gira principalmente en torno a la cadena productiva de la leche y derivados lácteos. En el aspecto turístico esta provincia cuenta con valiosos atractivos como el bosque de piedras, Ventanillas de Arascorgue, Cerro Shater y Capilla de Chulipampa, entre otros.
Por otro lado es indudable que uno de los grandes cuellos de botellas de los artesanos de sombrero en la región (provincia de Celendín y Hualgayoc - Bambamarca) es la comercialización de su producto a  nivel local, recibiendo cada año el mismo precio o menores precios por su producto sombrero, lo cual hace que el interés por el tejido de sombreros disminuya. 

4.1.2. Condiciones socio culturales 
La población de la Región Cajamarca, llega a los 1  387 809 habitantes en cifras absolutas, con un índice de desarrollo humano  de 0.5389, tasa de alfabetismo de (15 y más años)  17.1%  (El 25.5% de las mujeres mayores de 15 años del departamento son alfabetas y el 8.5% de los varones de los cuales los jefes de hogar ha llegado sólo hasta el nivel primario de educación), el logro educativo es de 78,8%.

Bambamarca, uno de los distritos de la provincia Hualgayoc Bambamarca, al cual pertenecen la mayor cantidad de artesanos de sombrero de paja palma, presenta los siguientes indicadores: un índice de desarrollo de 0.5023, la tasa de analfabetismo llega a 30.2%; el logro educativo de 70.5% por encima de la provincia que tiene 70.2% y por debajo del departamento de Cajamarca  78.8%
En lo que respecta a nivel organizacional para hacer frente a la gestión grupal de la pequeña artesanía, no se identifican experiencias organizacionales que hayan tenido éxito. 

4.1.3. Condiciones demográficas. 

A pesar que la extensión de Cajamarca no es una de las más grandes del Perú, Cajamarca en los últimos años a crecido a una tasa del 2,7% en la zona urbana y -0,1% en la zona rural llegando a alcanzar una densidad promedio de 41.65 ( Hab / km² ), según censo 2007 INEI.
El 34.9% de la población de Cajamarca tienen entre 14 años a menos: los problemas de creación de empleo para nuevas generaciones que hoy ya tiene la región, la acompañarán por un tiempo más; aún cuando haya empezado a disminuir su alta tasa de fecundidad. 

En el ámbito del departamento de Cajamarca, provincia de Hualgayoc -Bambamarca se ubica el distrito de Bambamarca, zona de donde provienen el 90% de artesanos de sombreros de paja vegetal de la Región.   

Bambamarca es uno de los 3 distritos que conforman la provincia de Hualgayoc - Bambamarca y si bien posee la mayor extensión de los distritos de la provincia, con 777.15 Km2, presenta al mismo tiempo la  mayor densidad poblacional 73.17% ya que es el primer distrito mas poblado  de la provincia. La población de Bambamarca al 2007 asciende a 69 411 habitantes, lo cual representa el 5% de la población del departamento, El distrito de Bambamarca se encuentra en la provincia de Hualgayoc, departamento de Cajamarca. Limita al sur con el distrito de Encañada, al norte con el distrito de Chalamarca, al noreste con el distrito de Paccha, al noroeste con el distrito de Chota, al este con los distritos de Huasmin y Miguel Iglesias, y al oeste con el distrito de Hualgayoc. 
4.1.4. Condiciones políticas
Con la firma del Tratado de libre comercio con los EEUU, TLC con china, la comunidad andina y con el mercado Europeo; se abren las puertas a muchos productos actuales y potenciales principalmente no tradicionales. El efecto contrario se produciría artesania entre ellos el sombrero.

A nivel de la Región Cajamarca, la política artesanal viene apuntando a incrementar la produccion de artesanal, entre ellos  el tejido de sombreros. Sin embargo, en la práctica la actividad económica de la leche y el queso  continua siendo uno de las actividades mas atractivas para los agricultores por su fácil manejo, precios y rendimientos y un buen porcentaje de artesanos abandonan este trabajo por otras opciones como el crecimiento incremento de la industria de la Cal en Bambamarca, en tanto el sombrero a pesar de haber disminuido la producción con respecto a los años anteriores sigue ocupando el segundo lugar entre las actividades tradicionales en cuanto a la actividad artesanal. 

En cuanto al tema de financiamiento, respecto a la actividad artesanal del sombrero de fibra vegetal, se contó con el apoyo de PRODELICA,  del Gobierno Regional, a través del proyecto: “procalidad de la artesania en la Región Cajamarca” y en parte por el impulso que viene dando la municipalidad provincial de Hualgayoc Bambamarca. 

4.1.5. Condiciones legales 
La priorización de la artesanía como eje económico en la agenda económica de la región, demuestra que no existen impedimentos legales para el tejido del sombrero de fibra vegetal en la Región Cajamarca, ya que no existe alguna norma que mencione que requisitos debe cumplir el producto sombrero.

En este año 2010, Ley del artesano (en aprobación) reconoce al artesano como depositario de la tradición del Perú. También reconoce a la artesanía como un recurso turístico y como un sector económico y cultural. 

4.1.6. Condiciones tecnológicas
En Cajamarca una de las mayores transformaciones, de los últimos tiempos lo constituye los proyectos de electrificación especialmente en los sectores rurales que ayudará a que la población artesanal  pueda destinar de manera más optima  horas de tejido/hombre. Además los comerciantes de Paja Palma han logrado desarrollar de manera artesanal un sistema de manejo de la paja para volverlo más apropiado para el tejido del sombrero quienes en promedio llegan a ser 15 comerciantes que se iniciaron en el tejido muchos de ellos.
Existe una tecnología local que ha sido implementado para otorgar el acabado al sombrero de la zona, a nivel del trabajo artesanal no se ha desarrollado aspectos tecnológicos que permitan una producción a escala. La mayoría de artesanos siguen produciendo sombreros tradicionales pese a la intervención de las instituciones gubernamentales y no gubernamentales; este es el caso de los artesanos que venían recibiendo apoyo del Gobierno Regional que quedó truncado.
Desarrollar nuevos diseños es muy costoso, de allí que se deba asignar recursos del estado o de instituciones comprometidas con la pobreza, intervenir en esta línea productiva para elevar el nivel de vida de los artesanos.
Los primeros avances logrados es indicador que si se trabaja de manera seria y se toma en cuenta a los artesanos podemos llegar a producir lo que el mercado necesita. Es necesario la asignación de recursos económicos, humanos y tecnológicos, para la investigación de mercados, de nuevos diseños y desarrollo de marca.

4.2. Análisis del micro entorno

En nuestro país, los clientes del sombrero de paja palma los tenemos en: Cajamarca, Trujillo, Lima, Arequipa y Cusco; elegidos por la capacidad adquisitiva y afluencia de turistas. 
4.2.1. Condiciones de clientes 

A la actualidad, los artesanos de sombreros de paja palma y comerciantes, de manera individual ofertan el sombrero, en el caso del artesano vende el sombrero en el mercado local y el comerciante lo vende en los mercado de Chota, Cutervo, Celendín, Cajamarca, Trujillo, Piura, y zonas de la sierra del país quienes compran toda la producción local.

A nivel local existe un manejo de precios propiciada por los intermediarios mayoristas, quienes determinan una concertación de precios, lo cual genera que el precio del sombrero se mantenga en promedio de 200 - 300 nuevos soles.
Dado el panorama local, los artesanos tienen entre una de sus principales metas, la venta del sombrero de paja palma al comercio justo, planificado en una primera fase incursionar en el mercado nacional en las ciudades de Cajamarca, Trujillo, Lima, Arequipa y Cusco; elegidos por la capacidad adquisitiva y afluencia de turistas. La Segunda fase contempla la venta del sombrero de paja palma a usuarios ubicados en el mercado Europeo. 

4.2.2. Condición de competencia Directa 

A nivel local solo se cuenta como competidores directos, a los comerciantes intermediarios, quienes han penetrado en diversos mercados con sombreros tradicionales, pero no existe competencia según el contexto del negocio, debido a que la fecha no existe organización de artesanos de sombreros de paja palma que  estén pensando en ingresar  al mercado Nacional e Internacional con nuevos diseños. 

Además que los artesanos involucrados en este proceso han desarrollado sus capacidades y tienen más ventajas en cuanto al diseño de nuevos sombreros, obteniendo una ventaja comparativa con respecto a los artesanos de la provincia.

A nivel regional, en la producción de sombreros de paja vegetal tendríamos que considera a Celendín (sombrero de paja toquilla) ya que es el sustituto más cercano que cuenta el sombrero de paja palma de Bambamarca. 
A nivel Nacional, solo en Chiclayo y específicamente en ciudad Eten, trabajan con paja palma y solo podemos contar a unos cinco artesanos y en Piura que al igual que Celendín producen sombreros de paja toquilla.

4.2.3. Condición de Proveedores 
La Paja Palma se obtiene directamente del Ecuador. A nivel de Perú especialmente la provincia de Hualgayoc Bambamarca, es el mayor demandante de paja palma del Ecuador absorvieno el 90% de la producción ecuatoriana

El trabajo de los comerciantes de paja palma consite en comprar los fardos de este producto de los exportadores ecuatoriano, luego proceden a darle un tratameinto especial hasta darle un terminado apropiado para el tejido manual técnica que han logrado a lo largo del tiempo. Una vez desarrollado este proceso proceden a rearmarlo en manojos de paja que es vendido directamente al artesano para el uso de este insumo.
En el Ecuador no ha desarrollado el tratamiento de la fibra para uso comercial de la paja palma como se lo hace en Bambamarca razón por la cual ellos no producen un sombrero con esta calidad de paja y tampoco conocen que existen sombreros de alta calidad confeccionados en base a la paja palma.
4.2.4. Condición de amenazas de sustitutos
Uno de los principales problemas que enfrentan los artesanos de sombreros de paja palma, es el ingreso al mercado de sutitutos como: sombreros de diferentes calidades y materiales, incluido el de paja toquilla; ademas de sombreros de cuero, de hilo, de tela, de Fieltro, gorros diversos, entre otros.   

En ecuador, los sombreros de paja vegetal toquilla, durante el período 2008, se ha exportado a un promedio anual de 28 países. En el último año los principales países de destino fueron Estados Unidos, España, Alemania y Chile, juntos representaron el 62% de las exportaciones en este año y con la característica de una tasa de crecimiento positiva en todos estos mercados.
Un sustituto para todos los sombreros de paja palma y que está invadiendo los mercados son los sombreros trenzados que no son de fibras vegetales, de la cual particularmente en CHINA se vienen confeccionando a precios sumamente bajos y que cubre con más del 50% de la oferta mundial.

A pesar del panorama anterior, el sombrero de paja palma Bambamarquino, sigue teniendo una ventaja que no la tienen los otros sombreros y es la calidad de su fibra, la misma que se ve enormemente favorecida por su calidad en el tejido y en los acabados. Esto nos lleva a la conclusión  que la demanda de sombrero de paja palma continuará, pues existe la necesidad de los artesanos de hacer nuevos diseños a fin de satisfacer nuevas tendencias de moda. 
4.2.5. Condición de competencia potencial
Teniendo en cuenta las características del Ecuador en tejido de sombreros de paja vegetal, la única competencia potencial que podría generarse en el futuro es la conformación de otras asociaciones de artesanos en este país que ofrezcan un sombrero estandarizado por la aplicación de envases técnicos homogéneos – ecológicos y cuya producción ofertarían al comercio justo, siempre y cuando los ofrezcan al mercado europeo, país al que estamos gestionando sea vendido el sombrero de los artesanos bambamarquinos.
En caso de surgir una iniciativa de las características antes mencionadas  en la Región, se propondría formar redes empresariales de artesanos que involucre a las zonas o centros  que confeccionan, lo cual permitiría ofertar mayores  volúmenes de sombrero de fibra vegetal y cubrir la alta demanda de sombreros existente en los mercados.

Cabe recalcar que en la producción de sombreros de paja vegetal Palma somos los únicos en el país que cuenta con una gran cantidad de artesanos que garantizan una producción a escala y con buena calidad y poder abastecer algunos mercados de manera sostenida

D. SONDEO DE MERCADO

5.1. Mercado

Para un mejor análisis del mercado del sombrero y definir los mercados donde tenemos que intervenir, es necesario contar datos cuantitativos y cualitativos que nos permitirá tomar una buena decisión para incursionar en el mercado objetivo en dos momentos: En un primer momento incursionar en el mercado Nacional y en un segundo momento en el mercado Internacional.
Para ello se requerirá un trabajo intensivo en cuanto a desarrollo de capacidades, tanto en el aspecto técnico productivo, en el de gestión empresarial y en el de articulación al mercado, poniendo énfasis en el desarrollo de nuevos diseños en el caso de sombreros y la diversificación de productos artesanales en base a la paja palma. Por ello presento a continuación información cualitativa y  cualitativa. 

En el aspecto cuantitativo se ha tomado en cuenta la producción de sombreros en el mundo especialmente del ecuador que es el país que más exporta sombreros de paja vegetal (paja toquilla), así como información de aranceles de los diferentes países del mundo importadores de sombreros trenzados.  
Como vamos apreciar también es importante mencionar que en el mercado mundial del sombrero, China es el mayor proveedor en el mundo.
En el aspecto cualitativo, podemos apreciar las características de los agentes comerciales en los diferentes mercados de sombreros del mundo, datos que son muy importantes para saber con quienes vamos a negociar y cuales podrían ser los factores que nos permitan hacer una mejor transacción comercial.
5.1.1. ¿Cuál es el mercado destino del producto?

La comercialización del sombrero paja palma en la localidad constituye un mercado de refugio, por lo que siempre hay que tenerlo en cuenta ya que es un mercado seguro en el intercambio comercial, con diseños propios que identifica a la cultura tradicional de la zona.
En el nivel regional nos interesa el mercado de Cajamarca por la afluencia de turistas y por ser un mercado con clientes que podrían usar nuevos diseños debido a que las costumbres citadinas tienden a usar artículos de vestir modernos.
A nivel Nacional el mercado a tener en cuenta es la Libertad, Lima,  Cusco y Arequipa, elegidos por la capacidad adquisitiva y afluencia de turistas.  

A nivel mundial el cual será en un segundo momento  penetraremos en el mercado externo: España y Francia. 
A continuación se detallan los mercados a incursionar con el producto sombrero de paja palma:

5.1.1.1. Mercado local. El mercado local esta constituido generalmente por productores de la zona: Bambamarca, Chota y otros, en donde se usa un sombrero con características típicas de la zona y que es lo que más se teje entre los artesanos. Por tradición el artesano bambamarquino continua ésta labor que les enseñaron sus padres y estos a sus hijos, no se cuenta con información histórica desde cuando se viene desarrollando esta labor artesanal, conversando con los más viejos artesanos y comerciantes nos dan a saber que cuando sus abuelos vivían les contaba que ya tejían el sombrero de paja especialmente la toquilla, eso hace aproximadamente unos 200 años. Hace aproximadamente unos 20 a 30 años se hace incursión en el tejido de paja palma el cual se fue posicionando en el mercado por la durabilidad de la paja, la finura y la elegancia que podía notarse en el sombrero y constituía un símbolo de clase social y de identidad.

El sombrero usado en esta parte de la región  tiene un uso en las labores agrícolas y pecuarias para protegerse del sol y de la lluvia y hasta sirve para tomar agua.

Los fines de semana que los pobladores acuden al mercado es fecha importante para lucir un buen sombrero en la cabeza. Debido a esto es que los artesanos se acostumbraron a producir lo que el mercado local necesita, éstas costumbres son propias de toda la región Cajamarca y la sierra de nuestro país, de allí que hay un mercado seguro hasta la actualidad de éste producto.
El mercado local en el aspecto comercial es muy atractivo ya que reporta buenas utilidades para el intermediario especialmente si es mayorista. Los comerciantes compran los sombreros terminados o a medio terminar y ellos aportan con los arreglos del sombrero (blanqueado, chancado y planchado) para luego venderlo a un precio más elevado tanto en el mercado local de Bambamarca, así como en el mercado de Cutervo, Chota, Cajamarca, Celendín y San Ignacio; además de la sierra de Piura y la Libertad.  (Ver foto) 
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 Foto: sombrero Bambamarquino.
5.1.1.2. Mercado regional. A nivel de la Región Cajamarca, el uso de sombreros como mencionamos se parecen al bambamarquino con variantes en el tamaño de copa y de la falda en color natural a este mercado llega el producto bambamarquino y de Celendín.
En el caso del sombrero proveniente de la provincia de Celendín el insumo principal para su elaboración es la paja toquilla, caracterizado por ser una paja más liza que la paja palma y más suave para su tejido. Esta provincia ha desarrollado varios diseños especialmente en el sombrero para damas. Pero de ambas provincias (Hualgayoc – Bambamarca y Celendín) el sombrero comercializado en Cajamarca es el típico sombrero serrano y para los usos propios de la serranía.

La población Cajamarquina se ha incrementado en los últimos tiempos especialmente por la intervención de la actividad minera, esto ha provocado que el consumo local del sombrero típico solo esté orientado especialmente a la población rural.

Podemos encontrar algunos nichos de mercado en la población urbana que está constituida por personas con nuevas costumbres y foráneos que se han asentado en la ciudad de Cajamarca reflejándose en el uso de prendas de vestir modernos, para ello debemos trabajar nuevos diseños que les sean atractivos.
Por ello que algunos artesanos de Bambamarca se encuentran desarrollando nuevos diseños para las exigencias actuales del mercado urbano cajamarquino.
5.1.1.3. Mercado nacional. La Libertad, Lima,  Cusco, Arequipa  
La dinámica participación de la actividad privada en provincias nos permite identificar nuevas oportunidades de negocio en el interior del país. En tal sentido estamos frente a un nuevo consumidor, mucho más informado, debido a que la mayoría de ellos cuentan con un mínimo grado de instrucción superior ó técnica. Un consumidor básicamente vivencial, más arriesgado, dispuesto a probar nuevos productos artesanales, mucho más sensorial que racional en la compra, más práctico y con menos tiempo, debido a que la mayoría ocupa un puesto laboral o se encarga de alguna actividad específica. 

5.1.1.4. Mercado mundial. En este nivel de mercado Internacional vamos a describir sus características cualitativas y cuantitativas de los mercados más importantes del mundo donde se comercializa sombreros, para ello vamos a tomar información que maneja ecuador ya que es el principal proveedor de sombreros elaborados en base a fibra vegetal a los países del mundo (especialmente paja toquilla), después de ello analizaremos cuales de los mercados son los más atractivos para el tipo de sombrero que pensamos desarrollar. En primer lugar veamos los datos cuantitativos y luego los cualitativos.
1. Datos cuantitativos.
a. Importaciones mundiales.
En el período 2004-2008, las importaciones mundiales de sombreros trenzados tuvieron un crecimiento promedio anual del 5% en el mismo período.

b. Principales países importadores de sombreros.

En el año 2008 las importaciones mundiales de sombreros trenzados fueron de $ 175,107,000, los principales compradores fueron Estados Unidos, Japón y Reino Unido, destacándose Japón como el país con las mayores tasas de crecimiento de estas importaciones. En la tabla Nº 01 se pueden observar estos datos.

Tabla Nº 01. Principales países importadores de sombreros trenzados
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Fuente: TRADE MAP


Elaboración: CICO – CORPEI

c. Principales países exportadores de sombreros. 

China es el principal proveedor en el mundo, de sombreros trenzados, cubre con más del 50% de la oferta mundial, no obstante hay que considerar que no es específica y exclusivamente proveedor de sombreros de paja toquilla, pues la partida que provee estos datos puede incluir otro tipo de fibra. En la tabla Nº 02 se detallan los principales proveedores de sombreros trenzados. 

Tabla Nº 02. Principales países exportadores de sombreros trenzados.
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d. Comportamientos y tendencias.

· Demanda.

Generalmente las preferencias de consumo de sombreros pueden variar de un país a otro, no obstante, se puede señalar algunas características comunes que buscan los consumidores, como: calidad principalmente, precio y diseño, en su orden. Al sombrero de paja toquilla ecuatoriano se lo considera como único en el mundo, ya que su calidad de diseño y tejido es considerado extremadamente difícil de imitar y el mercado de su producto se encuentra en crecimiento, sin embargo esta calidad de tejido lo podemos encontrar en nuestra provincia de Hualgayoc Bambamarca y podemos penetrar en mercados que el productor ecuatoriano no puede satisfacer ya que toda su capacidad productiva es absorbida por el mercado exterior y la demanda insatisfecha actualmente podríamos cubrirlo con el sombrero bambamarquino elaborado en base a paja palma que es de mayor durabilidad, tiene una mejor presencia por la calidad del material usado en el sombrero y con la calidad en la finura del  tejido que se le atribuye al sombrero ecuatoriano.
· Tendencias en productos y mercados.

De acuerdo al conocimiento de exportadores ecuatorianos hay una proyección de demanda y por lo tanto de una mayor oferta de sombreros de paja toquilla en el mercado europeo por ser un material natural y ecológico y por la comodidad que este ofrece al momento de usarlo.

Considerando esto podemos inferir que el producto bambamarquino tendrá la misma acogida ya que es elaborado en base a la fibra vegetal palma, que es semejante a la paja toquilla.

El punto fundamental para ello radica en el desarrollo de nuevos diseños que requieren estos mercados y así dar a conocer nuestro excelente producto bambamarquino al mundo.

Otro mercado potencial de acuerdo al criterio e investigaciones de los exportadores es el mercado de Sudáfrica.

e. Barreras arancelarias.

En la siguiente tabla Nº 03 se detallan los aranceles promedio que los principales países importadores mundiales de sombreros trenzados imponen al Ecuador para su ingreso a esos mercados.

Para casi la totalidad de países, salvo cuatro dentro de un conjunto de veinte, Ecuador puede ingresar con un arancel del 0%, y para el caso Peruano los aranceles son los mismos aplicados al ecuador, en la mayoría de los países es 0%.

Tabla Nº 03. Aranceles que imponen los países importadores de sombreros.
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2. Datos cualitativos 

a. Mercado nacional. 

Mercado de Lima, La libertad, Cajamarca, Cusco, Arequipa. Los mercados presentan problemas críticos en la actividad artesanal, reflejándose en las distorsiones de la distribución, circulación y comercialización final del producto sombrero de paja palma.   

Las características positivas que tiene son múltiples: es intensiva en mano de obra; el costo por puesto de trabajo creado es relativamente bajo; utiliza intensivamente los recursos propios de cada lugar; contribuye al desarrollo económico geográficamente equilibrado y genera el ingreso de divisas para el país. Estas son razones más que suficientes que fundamentan que se le revalore y se impulse intensamente su desarrollo.


Actualmente el país se está insertando a velocidades cada vez mayores al mercado mundial por el consabido fenómeno de la globalización, y tiene por lo tanto que ajustarse a los estándares internacionalmente vigentes. La producción nacional en general y la artesanal en este caso particular, tienen que enfrentarse con competidores internacionales que en muchos casos son superiores en capacidades productivas y de comercialización. Es este el contexto en el que tenemos que encontrar el camino que conduzca hacia el desarrollo de la artesanía peruana.

La artesanía regional, presenta serias limitaciones de crecimiento para responder al ritmo, volumen y variación de la demanda, careciendo de estrategias de comercialización.   

La débil organización, no permite articular su tradición con nuevas técnicas y diseños apropiados para insertar en el mercado de consumo de artesanía.   

b. Mercado Internacional

· El mercado artesanal en los Estados Unidos: 

· Mercado libre y abierto. 

· Fuerte competencia de todo origen. 

· Decisiones rápidas. 

· Continuidad exigida. 

· Exigencia en la puntualidad y cumplimiento. 

· Buena comunicación: INGLES.

· Prefieren productos ecológicos.

· De preferencia que no le interese trabajar con volúmenes muy grandes. 

· Diseños Originales con reminiscencias culturales. 

· Hecho a mano con materiales de fibra natural. 

· Volumen de compra sin mínimo. 

· Protección de diseño. 

· Por tipo de color: Teñido artesanal, mezcla de fibras, colores de moda. 

· Por tipo de acabado: Hecho a mano. 

· Otras: Lavable a máquina, que no destiña. 

· El mercado artesanal en Alemania (UE):
· Mercado libre y abierto. 

· Certificado de origen. 

· Desarrollo de certificados de comercio justo. 

· Decisiones rápidas. 

· Continuidad exigida. 

· Empaque plástico identificado con Punto Verde (ecológico). 

· Puntualidad y cumplimientos fundamentales. 

· Buena comunicación: alemán.

· El mercado artesanal en Italia. El comprador italiano se caracteriza por ser exigente, buen conocedor de la moda, seguidor de tendencias y un gran gusto por las marcas. En el mercado italiano el idioma y las relaciones personales son muy valorados al momento de hacer negocios.

A los hombres de negocios italianos les gusta utilizar títulos en el tratamiento con otros, para realzar su posición en la compañía. Se recomienda una vestimenta formal y puntualidad en las citas. Pensar en relaciones a largo plazo.

Disponer de material promocional y cotizaciones en italiano. Ser flexible a modificaciones del producto y a condiciones comerciales.

Mucha seriedad (desde la oferta, plazos de entrega, respetar plazos estipulados). No organizar un viaje entre los meses de julio y agosto. Entender la idiosincrasia del italiano: Exigente, muy preocupado de la estética y de la ecología. 

Los productos peruanos deben competir con la producción local y con las importaciones provenientes de India, Túnez, China, Rumania, Francia, Alemania. Esta tendencia puede ser aprovechada por el exportador peruano, teniendo en cuenta la buena calidad y precios competitivos.

· El mercado artesanal en México:
· La calidad de los productos es factor decisivo en el momento de comprar, pues se cuenta con un público cada vez más preparado que se percata de la diferencia, manifiesta su aceptación y aprecia un buen diseño.

· Productos diferenciados, ya sea en diseño, calidad y/o precio. 

· Ofrecimiento de muestras y fotografías de los productos acompañadas de una descripción completa del producto en cuanto a dimensiones, peso y materiales. 

· Descuentos y precios de venta atractivos que le ofrezcan buena durabilidad. 

· Flexibilidad ofrecida en los términos de negociación. 

·  Plazos de pago extendidos y tiempos de entrega cortos. 

· Sistema de comunicación eficiente que le garantice rapidez de respuesta a sus requerimientos. 

· Cumplimiento por parte de la empresa en cuanto a cantidad, calidad, peso y volumen del artículo, plazos de entrega y otras condiciones pactadas desde la cotización. 

· Nivel de servicio posventa, en este caso, responsabilidad por mercancías dañadas o deterioradas. 

· Seguridad en el suministro o abastecimiento dependiendo del volumen de producción del proveedor.

· El mercado artesanal en Hong Kong:
· Diversas culturas y patrones de consumo

· Alto poder adquisitivo pero austeros

· Influencia europea y de EUA

· Espacios reducidos en los hogares

· Preferencia por productos que ocupen poco espacio y sean de utilidad

· Buscan artículos de diseños originales.

· El mercado artesanal en Japón. Japón es un mercado homogéneo en el sentido de que sus habitantes tienen un poder adquisitivo similar y más del 80% de los japoneses se considera de clase media. Esto significa que al vender en el mercado japonés se puede apuntar a un mercado grande con características homogéneas de sus consumidores. A esto también ayuda el hecho de ser un país de una sola raza, cultura, idioma e historia. Sin embargo, los japoneses son consumidores que exigen buena calidad y presentación en un producto. A veces esto hace el producto caro, pero si éste es bueno los japoneses lo compran. 

Para negociar con ellos hay que saber sus costumbres, su forma de negociar, en el que a veces las decisiones para alcanzar un acuerdo no se toman rápido pues requieren conocer al futuro cliente mejor. Se requiere paciencia y llegar a ganar la confianza de ellos, que es la base de toda relación comercial.

· El mercado artesanal en España.

· Posee mayor conocimiento que nunca y nunca había reclamado tanta información.

· Posee mayor nivel de exigencia y sofisticación.

· Preocupación: por elegir y disponer de los criterios adecuados para acertar. 

· Grupos emergentes que exigen productos ecologicos.

· Producto fácil de transportar.

· Compran productos de marca y con sello verde.
· El comprador prefiere pagar más por productos de calidad que "cubran sus necesidades".

· Tener aprecio por la cultura

· Nivel socio-económico medio –alto

· Preferencia por las nuevas tendencias de la moda y el diseño.

· Tener preferencia por lo Hecho a Mano
· El mercado artesanal en Francia. 

· Mercado de alto poder adquisitivo (30% superior a los británicos y 50% superior a los españoles).

· Mercado de gran influencia latina.

· Una demografía antigua 

· Una economía agraria 

· Una estructura social estamental 

· Una forma de gobierno absolutista

· El mercado artesanal en la India. 

· Empaques elaborados con productos amigables con el medio ambiente.

· Acabados naturales.

· Son cautelosos.

· Consumidor habitual concentrado en sector femenino quien decide las compras.

· 100% de la demanda concentrada en áreas urbanas.

· Mayor población esta considerada en la edad de 20-40 años. Promedio de edad 23 años.

· El mercado artesanal en Polonia. 

Por su tamaño y potencial de crecimiento, Polonia es el mercado más importante de la Europa Central y del Este. No debe considerarse como la puerta de entrada a la zona, sino como un mercado en sí mismo, que justifica una estrategia y unos recursos para su conquista.

Es un país homogéneo desde el punto de vista religioso, cultural y lingüístico. Sin embargo, económicamente, existen grandes diferencias  económicas entre las dieciséis regiones. Las cinco más importantes son: Mazovia (que incluye a Varsovia), Gran Polonia (Poznan), Silesia, Baja Silesia y Pomerania.

Pueden aparecer ciertas dificultades y retrasos en los compromisos de pagos y en el cumplimiento de los contratos que se firmen. En este sentido, son los eslavos que más se asemejan a la mentalidad mediterránea de hacer negocios.

No se debe llegar al mercado polaco con una estrategia de entrada preconcebida. Hay que ser flexible y adaptarse a las oportunidades que se presentan, especialmente en posibles alianzas con empresas polacas.

Los viajes comerciales deben planificarse con tiempo. La escasez de oferta hotelera aconseja hacer las reservas con antelación. Para desplazarse por el país, debido a las deficiencias en la red de carreteras es preferible viajar en tren. Es conveniente contratar los servicios de un agente local que facilite el acceso a las empresas y ayude con la compleja burocracia estatal.

El conocimiento de idiomas extranjeros ha mejorado significativamente. Los polacos están muy dotados para los idiomas: hablan un inglés fluido y en algunos casos, alemán, español o francés.

No es fácil encontrar mecanismos para cubrir el riesgo de pago – la carta de crédito se utiliza poco y las coberturas que ofrecen las empresas aseguradoras son limitadas‐. Al principio de la relación es frecuente el uso del prepago que luego se sustituye por crédito al comprador.

Los instrumentos financieros y las técnicas de valoración de activos son poco conocidos. Cuando se negocia la compra de empresas o la constitución de joint‐ventures puede dar la impresión de que pretenden ocultar o engañar sobre el valor de sus activos, pero en realidad es falta de conocimiento sobre estos temas.

Una de las mejores formas de darse a conocer es acudir a las ferias comerciales. La más importante es la Feria Internacional Polagra que se celebra anualmente en la ciudad de Poznan.

La confianza entre las empresas reside más en hechos objetivos y experiencias comerciales que en las relaciones personales que mantengan sus directivos.

La toma de decisiones es lenta: está sometida a consenso y a una burocracia heredada del pasado. Es más probable que los retrasos se deban a problemas internos que a falta de interés por la oferta que se está negociando. Hay que tener en cuenta este hecho y seguir insistiendo hasta lograr el acuerdo.

Dada la complejidad de la lengua polaca para todos los asuntos legales que se traten en el país es aconsejable contratar los servicios de un abogado local.

Los polacos tienen un código de comportamiento distinto en su actividad profesional y en su vida privada: en la primera son distantes, altivos y, quizá, algo bruscos; en el ámbito privado son abiertos, hospitalarios y locuaces.

Para vender en el mercado polaco hay que tener una presencia continuada en el país, bien a través de viajes comerciales frecuentes o abriendo una filial comercial.

· El mercado artesanal en Australia.  

· Negociaciones con visión al largo plazo

· Religiones, culturas, idiomas e idiosincrasia diferentes a las nuestras 

· Armonía y respeto a las jerarquías

· Identificar a las personas clave

· Buscar la asociación y/o  representación

· Proporcionar información completa y detallada sobre su producto o servicio 

· Paciencia es una virtud.

· El mercado artesanal en China.

La economía de China se encuentra ubicada entre las más grandes del mundo. Durante los últimos 20 años se ha extendido a una proporción anual de casi el 10%. Con una población bastante alta, es un mercado con gran potencial para los exportadores. 

Las empresas pueden y han tenido éxito sobre todo cuando han prestado atención a los elementos esenciales de la producción, distribución y comercialización de un producto. 

Aunque la mayoría de los habitantes viven en las áreas rurales, la clase media urbana puede permitirse adquirir cualquier tipo de artesanía aún mejor si se habla de la clase alta tiene un nivel alto de adquisición.  Hay oportunidades para las empresas extranjeras en casi todos los sectores de la economía a partir de la importación del know how y equipamiento de bienes de consumo y servicio para aproximadamente 100 millones de consumidores con potencial adquisitivo, que conforman la clase media en crecimiento. 

Es importante comprender que un inmenso país como China, es regionalmente muy diverso, y tiene diferentes regulaciones que se aplican de ciudad a ciudad y de provincia a provincia. En lugar de entender el mercado chino como un todo, es preferible identificar tendencias regionales que encajan con su producto y lo que usted está buscando. Debe identificarse primero el pequeño mercado de ciudad o provincia que pueden absorber fácilmente su producto. 

A partir de ahí se puede iniciar un proceso gradual de penetración del mercado. Para hacer esto usted necesita la ayuda de alguien que tenga una verdadera presencia en China y no se circunscriba a una o dos localidades simplemente. 

Hay muchas ciudades en China con poblaciones de 5 millones de habitantes que pueden ser tenidas en cuenta como primer paso para penetrar en el mercado. Estas son Beijing, Shanghai y Guangzhou. Es en las pequeñas ciudades donde el costo de operación puede ser más bajo y la competencia será menor. La manera como desarrolle su estrategia en China depende de su usted toma contacto con la persona o entidad verdaderamente adecuada.

· El mercado artesanal en Suiza.
Suiza disfruta de un enorme crecimiento desde hace más de 150 años. Este éxito se debe en parte a la buena formación profesional de los sus habitantes, formación de la cual se benefician la industria, el comercio y el sector de los servicios. 

Suiza tiene 7,4 millones de habitantes, de los cuales un 20% son residentes extranjeros. El envejecimiento demográfico se ha acentuado en Suiza por la creciente esperanza de vida de la población y la baja natalidad. Los estilos de vida cambian, a la par que los suizos se adaptan a las nuevas exigencias. 

Las creencias religiosas han perdido adeptos en los últimos años, pero el paisaje religioso se ha diversificado. Suiza tiene cuatro idiomas geográficamente desigualmente distribuidos y una gran riqueza en dialectos. 

5.1.2. ¿Quiénes conforman el mercado?

Ofertantes y demandantes de sombrero. 
a. A nivel local. En Bambamarca son los artesanos que dan el valor agregado de acabado y comerciantes de sombreros, quienes tejen/comercializan el sombrero de paja palma.  

b. A nivel regional. Son comerciantes que expenden el sombrero tradicional de Bambamarca en puestos de venta y pedidos. 

c. A nivel nacional. Son comerciantes de sombreros que acopian los sombreros de los artesanos de Piura y algunos de Chiclayo quienes tejen el sombrero de paja palma.
d. A nivel internacional.  Se puede observar a los países que importan y exportan sombreros trenzados en las tablas Nº 01 y tabla Nº 02.
5.1.3. ¿Qué preferencias tienen?
En el mercado de Bambamarca, los usuarios de sombreros optan por lucir el sombrero Bambamarquino y aún no prefieren nuevos diseños, esto se debe a las costumbres, la tradición y cultura. Los  usuarios de sombreros de paja palma tienen la capacidad de pagar S/. 100.00 a S/. 500.00 por un sombrero, si se trata de una fiesta pueden pagar hasta S/. 1200.00 por un sombrero de paja palma. El factor moda en la actualidad está incidiendo en los usuarios de sombreros de paja palma, existiendo la probabilidad que prefieran los nuevos diseños que se viene desarrollando.

Las preferencias particulares de los compradores/usuarios de artesanias (sombrero fibra vegetal) en el mundo son: la calidad, diseño y precio, ya que no todos buscan lo mismo, por lo que se debe analizar los factores que hacen que prefiera su producto, es decir conocer conceptos de mercadotecnia y aplicarlos. Quienes la adquieren son por lo general personas adultas, viajeros frecuentes, coleccionistas y/o interesados en el arte y en productos ecológicos. Tienen aprecio por los productos hechos a mano y provenientes de materias primas sostenibles. Tienen un alto grado de educación, y poseen altos y medios altos niveles de ingreso de los cuales van en aumento.

5.1.4. ¿Cuál es el ingreso promedio de los clientes? 
El sombrero tradicional de Bambamarca, está orientado para diversos segmentos locales de mercado, un sombrero de 100 nuevos soles, lo adquiere un productor rural, pero existen sombreros cuyo valor oscila entre 400 y 600 nuevos soles, el mismo que es adquirido por personalidades y productores en su mayoría ganaderos, que ostentan mejores ingresos económicos.

Las exportaciones de productos peruanos fabricados con fibra de toquilla en el período enero – abril 2009 ascendieron a 21,088 dólares, 600 por ciento más que en similar período del año 2008 cuando el monto ascendió a 3,012 dólares. El principal destino de los envíos fue Venezuela con importaciones por 18,486 dólares, seguido de Estados Unidos con 1,455 dólares, así como Argentina, Reino Unido, Italia, Colombia, Suiza y México, entre otros.

Las empresas exportadoras de estos productos sumaron 15, la principal fue Exportación e Importación Vale, seguida de Herb América, Masu, Garrafa Peña, Valentín y Del Solar Porras Antonia, entre otras, mientas que el año pasado sólo sumaron seis.

5.2. Clientes

5.2.1. ¿Qué quieren los clientes del producto?

· Tamaños del sombrero: en el mercado local se vende sombreros o se demandan de acuerdo a las necesidades de uso de las personas y que varia la boca del sombrero entre los 50 y 55 cm de perímetro, el alto de la copa entre los 12 y 19 cm de alto y lo mismo la falda, la que está en relación directa al tamaño de la copa. Para los nuevos diseños se tendrá en cuenta las exigencias del consumidor nacional e internacional y de acuerdo a los pedidos atendidos, el tamaño del desboque variará entre los 55 y 62 cm. de perímetro, de alto entre 8 y 12 cm. y la falda entre 4 y 9 cm.
· Diseño. En el mercado local el diseño es el tradicional ya que es el sombrero que demanda el usuario actualmente, para los nuevos mercados se diseñarán sombreros que el mercado requiere especialmente marcados por la moda y de colores llamativos, tomando el referente del sombrero ecuatoriano.
· Calidad. El mercado actual se mueve con una tendencia hacia lo barato bonito y de buena calidad que implica, buena paja, tejido uniforme y el numero de grados en el tejido. El mercado nacional e internacional también tiene estas características además de valorar los productos artesanales  y ecológicos.

· Precio. Como lo mencionamos el usuario en el mercado local, busca precios bajos salvo los aficionados que si pagan montos mayores. En los nuevos mercados se introducirá sombreros de calidad C que son los de menor precio en Bambamarca pero que para el mercado nacional es un precio elevado en comparación con los sombreros existentes, solo para tener en cuenta podemos mencionar que un sombrero de paja toquilla tiene una valor entre 70 y 100 soles, uno de cuero en promedio 80 y 120 nuevos soles.

· Cantidad. Se ofrece desde 1 sombrero hasta 120 sombreros por pedido por mes tanto para el mercado local, nacional e internacional.
· Entrega. La entrega se realizará en forma directa en el mercado local o en el destino que lo requiera el cliente y de acuerdo a ello se determinará el costo.
· Cumplimiento de contratos. Se cumplirá con los plazos establecidos por los contratos.

· Estándares. Cuando se trate de pedidos mayores a 10 sombreros se ofrecerá sombreros por rangos, es decir no ofrecemos sombreros exclusivamente estandarizados ya que se trata de productos artesanales, pero si por rangos en el Nº de pajas por pulgada.
5.2.2. ¿Cuáles son las necesidades no reflejadas que tienen los clientes?

a. De los clientes actuales

· Margen de utilidad intermediarios
· Imagen y prestigio del  usuario al usar el sombrero

5.2.3. ¿Cómo se comportan?

Es importante considerar en este punto la experiencia del mercado ecuatoriano ya que tienen experiencia en el negocio de las exportaciones de artesanía en especial del sombrero de palma vegetal.
Según algunos exportadores ecuatorianos que realizan transacciones con empresas estadounidenses y europeas, mencionan por ejemplo que el mercado norteamericano es muy exigente y muchas veces se aprovechan del productor artesanal, ya que pueden encontrar un pequeño defecto en el producto o en la entrega, pueden anular todo el contrato realizado.
En cambio los países europeos son más serios y responsables en el cumplimiento de contratos y en la retribución o pagos establecidos son más justos, aunque si exigentes en cuanto al cumplimiento de fechas.
En el mercado local se ha identificado las siguientes características de los intermediarios y usuarios:
a. Intermediarios 
· Celosos
· Egoísta
b. Usuarios 
· Amables
· Regateador en la mayoría de casos.
5.2.4. ¿Dónde compran?

Los clientes locales compran en las ferias dominicales a través de compra directa o a pedidos anticipados, el mercado externo generalmente es atendido con la producción ecuatoriana y lo hacen a través del comercio virtual y de contacto telefónico ejecutando depósitos vía el sistema bancario.
Muchos de ellos viajan previamente para lograr los contactos y una vez logrado una confianza y de haber realizado algunas transacciones operan como lo mencionamos inicialmente.
Con la experiencia del proyecto Procalidad de la artesanía Región Cajamarca podemos recatar algo:
1. Para llegar al comerciante es bueno hacer conocer el producto, para lo cual se identificó posibles compradores de sombreros a nivel nacional e internacional, y páginas web que promueven la venta de artesanía, con la finalidad de hacer conocer el producto.

2. Participación permanente en ferias, enviando previamente invitaciones a los posibles compradores indicándoles que estaremos mostrando los productos artesanales en tal feria, en tales fechas y el Nro. de estand.
3. Despertar el interés en algunos comerciantes como es el caso del contacto que se cuenta actualmente, quién llegó a conocer nuestra zona, ver el producto y pedir muestras para conocer el producto.

4. En la pasantía que se tuvo se pudo apreciar la forma de negociar de los piuranos, quienes reciben la visita de los comerciantes para realizar los pedidos.
De esta experiencia podemos rescatar algo: debemos hacer conocer nuestro producto al mercado nacional y mundial, y una de las mejores vías van a ser las participaciones en ferias y muestras de nuestros productos en puntos específicos de clientes potenciales.
5.2.5. ¿Quién decide la compra?

Como en todo producto quien decide la compra es el mismo usuario demandante y este se guía por las modas o por diseños clásicos de nivel mundial y no local, muchos de los sombreros usados actualmente son del género femenino, quienes adquieren un sombrero para usarlo en un día de playa o paseo campestre de fin de semana.
En el caso de los caballeros el tipo Carlos Gardel es el sombrero clásico con mayor demanda actualmente.

En el mercado Nacional el Sombrero Chalán tiene una demanda importante que incluso podría incursionar en el mercado externo.
5.2.6. ¿Quiénes son los clientes potenciales?

· Mercado Nacional. Cajamarca, La Libertad (Trujillo), Lima, Arequipa y Cusco. Elegidos por su capacidad adquisitiva y afluencia de turistas. 
· Mercado Internacional. Es el mercado europeo 
5.2.7. ¿Qué nivel de precios pueden estos pagar teniendo en cuenta las características del producto?

Hay que determinar el costo mínimo de un sombrero, que es el costo de producción según su calidad y luego comparar con los costos del sombrero ecuatoriano para poder determinar el nivel de precios que los usuarios puedan pagar por nuestros nuevos diseños de sombreros, tomaremos como referencia la información de precios de los sombreros que dispone el Ecuador. Los precios FOB Ecuador se mantienen a un nivel competitivo. Sin embargo, se considera que para obtener mayor rentabilidad al diseño y valor agregado en los productos, se recomienda colocar productos a precios LDP o DDP en los E.E.U.U. a través del desarrollo de una comercialización a nivel de marca propia. A continuación un sondeo de precios de diferentes marcas en destino (ver tabla N° 04)
      Tabla Nº 04. Precios en destino del sombrero Ecuatoriano                                    
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  Fuente: www.corpei.org
5.2.8. ¿Qué tendencia de moda / consumo está surgiendo?
El perfil de usuarios es que cada vez les gusta innovar su vestuario con un accesorio diferente. La tendencia en el exterior es el sombrero chalan y el tipo Gardel que se exporta del Ecuador. Los principales países que demandan sombreros trenzados, se puede observar en la tabla Nº 01.
5.3. Competencia
5.3.1. ¿Quiénes son?

En el mundo y teniendo en cuenta al Ecuador que es el país que produce sombreros de paja toquilla y el más cercano a nuestro país, hay que especificar que los artesanos ecuatorianos mantienen segmentos específicos con su producto ofertado, debido a que los productos peruanos son de paja palma y los de ecuador son de paja toquilla, ambos con calidad diferente y  precios diferentes se tiene datos que durante el periodo 2004-2008, los principales mercados de las exportaciones de sombreros de paja toquilla fueron Estados Unidos, Italia y Alemania, en su orden, juntos representaron el 53% de estas exportaciones. El mercado de los Estados Unidos de América capta una cuarta parte (25%) de las exportaciones ecuatorianas de este producto. Ver tabla Nº 05.
Tabla Nº 05. Principales destinos de las exportaciones de sombreros de paja toquilla del Ecuador. VALOR FOB - miles USD
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Pais | 2004| 2005| 2006| 2007| 2008 | 2004-2008

Estados unidos | 11182 | 136.14 | 95.05 | 15437] 22571 2505 7152

Espafia| 20.57| 4429| 43.02] 79.97] 14585 53.80 391

Alemania | 107.13 | 93.00 | 112.72| 12258 144.18 8.60 375

Chile | 31.27] 39.99| 37.85| 6048] 13493 5136 1287

Francia | 84.32| 86.98| 5939] 95.12] 8584 5.46 819

Malla | 42.04| 7680 8855 4538 8235 3267 7385

Panama | 14.14|  951] 2417] 1655 5097 7445 7386

Japon| 820| 928] 957| 392 325] 17310 312

Australia | 6.06] 528| 4.03] 17.94] 2884 9234 275

Reino unido | 68.59 | 10031 90.94| 43.76] 18.56 EEALY 177
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OTROS | 31.65| 2968 2216] 5491] 2985 765 285





Fuente: BCE-SIM

 Elaboración: CICO – CORPEI
En el caso de los sombreros de paja toquilla los principales países de destino de las exportaciones ecuatorianas son Estados Unidos, España y Alemania, al tomar los datos de las importaciones que registran estos países, desde el mundo y desde Ecuador, se puede destacar lo siguiente: Ecuador representa cerca del 1% de las importaciones realizadas por estados Unidos, con USD 353 mil en el año 2008, no obstante a pesar de que en el período 2004 – 2008 las importaciones de ese país han decrecido en 4%, las provenientes desde Ecuador han crecido al 4%. Para España, las importaciones desde Ecuador representan el 12% de sus importaciones totales, las mismas que han crecido a una tasa promedio anual del 17% en el período 2004 – 2008. Para Alemania, Ecuador es el tercer proveedor con el 6% de sus importaciones totales y en el año 2008 el valor importado fue de USD 429 mil. Ver tabla Nº 06. 

Tabla Nº 06. Principales Mercados de Las exportaciones ecuatorianas de sombreros de paja toquilla.
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Fuente: TRADE MAP

Elaboración: CICO - CORPEI

En la Región Cajamarca tenemos a Celendín cuanto al tejido de sombreros de paja toquilla. Pero en el tejido de sombreros de paja palma, Bambamarca posee una gran ventaja competitiva ya que solo tenemos cinco competidores en Chiclayo.
5.3.2. ¿Qué mercados o segmentos de mercado atienden?

En la  tabla Nº  02 se  detallan a que mercados está dirigido los sombreros de la competencia.
5.3.3. ¿Qué estrategias están implementando?

Las estrategias utilizadas por la competencia son “ganar competitividad con sus productos, manteniendo alta calidad pero con un ámbito más reducido”, emplean reconocidos diseñadores internacionales quienes diseñan las colecciones de los sombreros de próximas temporadas, y los venden con sus respectivas marcas.
Parte de sus estrategias comprende la innovación tecnológica, con el uso de maquinaria que facilita la producción en serie y homogeneizado del producto exportable.
Las ventas y pagos los hacen por internet, con cargo telefónico donde el precio del artículo adquirido es adicionado a la factura telefónica. 

Realizan pagos con giro postal, este pago es utilizando el correo electrónico, el cliente gira el dinero del sombrero adquirido al comerciante.
a. Competidores existentes Internacionales más reconocidas:

· Empresa de sombreros Isesa: empresa de sombreros especializada en sevillana Industrias Sombrereras Españolas. 

· Empresa Homero Ortega e Hijos Cia. Ltda: empresa de sombreros Ecuatoriana especializada en sombreros de paja toquilla. 

b. Estrategias de los competidores

· Montana Sombreros: La estrategia de la empresa montana sombreros es la especialización  de un tipo de sombreros  ya que son sombreros tipo vaqueros  típicos para una región caballeriza. Su público objetivo es ganadero unisex.
Fortaleza, va dirigido a toda clase de público sin restricción ninguna.

Debilidad, una sola variedad dirigido a un sector marketing como el sector ganadero  poca apertura internacional.
· Empresa de sombreros Isesa: La estrategia  de la empresa Isesa es contactar diseñadores de alta gama para diseñarles sus sombreros para cada tendencia y además exportar a otros países. Su público objetivo es para adultos unisex. Esto les da a la empresa reconocimiento y crecimiento de mercado.

Fortaleza; utilizar marcas reconocidas y diseñadores para expandir su mercado, y manejar 2 variedades de sombreros

Debilidad; Enfocarse solo en un solo en indagar en el mercado español.

· Empresa de sombreros Homero Ortega e Hijos Cia.Ltda: La estrategia  de la empresa Homero Ortega e Hijos Cia.Ltda es innovar en nuevos mercados internacionales y arriesgándose a explorar en el continente asiático. Su público objetivo es para tendencias de verano unisex.
Fortaleza,  explorar el mercado asiático, comercializados en los mejores centros comerciales  de New York y Europa.

Debilidad,  mayor volumen de venta  es en época de verano.
5.3.4. ¿Qué tecnología manejan?

En Celendín el tejido del sombrero es manual, y utilizan la paja toquilla y aún no hay industrias como las tiene Ecuador para los arreglos y acabados del sombrero. 
En Ecuador, el tejido del sombrero es de forma artesanal (manual), pero existe industrias que utilizan maquinaria apropiadas para los acabados y arreglos del sombrero, cuya materia es a base de paja toquilla. 
5.3.5. ¿De dónde consiguen materia prima?
En el caso de los artesanos ecuatorianos, la materia prima básica para la elaboración de los sombreros de paja toquilla es la “Carludovica Palmata”, comúnmente conocida con el nombre de “paja toquilla”.  Se cultiva en las partes montañosas de la Costa y oriente ecuatorianos, en las provincias de Manabí, Guayas, Esmeraldas y en Morona Santiago en el sector de Gualaquiza.  La paja toquilla es una especie de palma sin tronco cuyas hojas en forma de abanico salen desde el suelo, cada planta tiene hojas anchas que alcanzan de dos a tres metros de largo, La parte exterior de las hojas es de color verde; el centro de las mismas es de color blanco marfil o blanco perla y es la parte de la que se obtiene la paja para la fabricación de los sombreros.

Los artesanos de Celendín, la materia prima lo optinen de Rioja y lo utilizan para el tejido del sombrero de Paja Blanca (Calamagrostis spp.) o llamada también paja toquilla. 
Los artesanos de Bambamarca compran la materia prima de comerciantes Bambamarquinos quienes lo traen la paja vegetal sin tratar desde Ecuador y son quienes le dan un tratamiento hasta obtener la paja vegetal palma que es utilizada para la elaboración  del sombrero de paja vegetal palma. 

5.3.6. ¿A qué precios venden?

El sombrero de paja toquilla fue pensado para el trabajo y el campo pero su percepción ha ido cambiando durante décadas. Hoy es un producto artesanal de lujo y compañías como Homero Ortega P & Hijos exportan el 98% de su producción a unos 25 países en diferentes calidades. Desde los más básicos con precios que arrancan en los 25 dólares hasta los superfinos que superan los 3.000 euros en las sombrererías más sofisticadas de Alemania. 

Pero ¿qué hace a los sombreros de paja toquilla sean tan costosos y apetecidos? Básicamente su proceso de elaboración artesanal, que en las piezas más finas y costosas puede tardar hasta siete meses debido a la cantidad de fibras extradelgadas con las que son tejidos, su uniformidad y cantidad de vueltas. “Es un producto único en el mundo y sumamente complejo de tejer que también se ha convertido en un símbolo. Lo aprecian y exhiben reyes, presidentes, embajadores, pintores, millonarios y actores. No sólo ofrece frescura y suavidad, también glamur”. 

El asunto es que son muy pocos los tejedores que saben elaborar un sombrero superfino, así es que los volúmenes son mínimos y los precios cada vez más altos. Los pocos sombreros superfinos disponibles se venden a un promedio de 1 000 dólares, pero han pagado hasta 10 000 dólares por ellos. 
En Alemania en los que están exhibidos los sombreros que en la fábrica de Ecuador venden por 500 dólares con etiquetas, su precio en Alemania es hasta 3 000 euros. Sólo basta darse una pasada por el sitio web de Brent Black, en Estados Unidos, para ver sombreros ecuatorianos con precios de hasta 25 000 dólares. 

Aunque el volumen de las ventas de las compañías que comercializan sombreros proviene de la exportación de campanas y piezas básicas, muchas de ellas están tratando de diversificar su oferta con nuevos diseños de sombreros dirigidos a clientes más jóvenes en países como Japón, en gran parte. La oferta de sombreros chinos con materiales sintéticos, son comercializados por menos de un dólar, ya que disponen de mano de obra barata.

La información que disponen los artesanos ecuatorinos sobre el sambrero de paja toquilla, es un referente para comparar con el sombrero de paja palma de Bambamarca. 

5.3.6.1. Proceso y técnica que utilizan los artesanos ecuatorianos. 
a. Extracción de los Cogollos o envolturas de la paja toquilla.

b. Tratamiento de la fibra.
c. Puesta a la venta los cogollos listos para la elaboración del sombrero.
d. Tejido del sombrero.
El sombrero consta de tres partes plantilla, copa, y falda. 
El tejido se comienza por la plantilla y tiene en el centro una forma circular. Para tejer la plantilla y la falda no se requiere de instrumento alguno, pero se hace indispensable la utilización de la horma, para dar forma al sombrero. 
Posteriormente se procede a rematar manualmente la falda del sombrero. En ocasiones el “remate” lo realizan otras personas especializadas para tal fin, aunque esto no siempre es regla. 

El artesano envía el tejido a talleres de la ciudad, en donde se realiza el acabado del sombrero. Para ello la prenda ya rematada se lava y se sahúma  siendo este mismo proceso el que se utiliza en el tratamiento de la fibra. Luego se acomoda una horma en la copa del sombrero y un cintillo de cuero alrededor de la misma, y se le unta “agua goma”, dado que ello permitirá  “darle la forma”. Finalmente,  cubierto con una manta de lienzo bien limpia, se la pasa una plancha de hierro teniendo cuidado de no quemar el material, se lo saca de la horma, se vuelve a colocar azufre para que “blanquee un poquito más”, y se lo cepilla. 
Para darle la forma final se aplica nuevamente agua goma en la plantilla y se elabora el diseño deseado que dependerá además de la creatividad del artesano. 

El proceso del tejido fino dura treinta días dependiendo del grosor de la paja y su grado de dificultad. Por lo general, esta labor se realiza cuando el ambiente refresca ya que, de lo contrario, el artesano se ve obligado a remojar continuamente  el material provocando que se negree y pierda la calidad. 

La finura del sombrero se mide en grados,  a mayor finura mayor es el grado, el precio como es lógico esta determinado por la calidad y el grado del sombrero manufacturado. 
Dentro de los modelos más conocidos se encuentran: Montecristi, Brisa, Cuenca liso, Cuenca varias randas, Ventilado, Calado, Tropical, Torcido  Para realizar el tinturado o teñido de los sombreros, existe una variada gama de tonalidades, entre las cuales están: el blanco, el marfil, miel, diferentes tonos de cafés, colores pasteles,  entre otros.
5.3.6.2. Proceso y técnica que utilizan los artesanos de Bambamarca. 
a. Compra de la paja. De los comercializadores que lo tienen listo para venta en la misma ciudad de Bambamarca, la paja es traída del Ecuador en volúmenes de manojos de 50kg en promedio por cada saco.
b. Tejido. El artesano compra un solo manojo de paja que es la medida para hacer un sombrero, luego se selecciona la  mejor paja apta para el tejido a mano, a este proceso se conoce como emparejamiento, luego el artesano empieza con el tejido en si, sin o con mesa de tejer y agua, pues va mojando la paja para que sea fácil de tejer. 

· Sombrero fino se necesita dos manojos de paja. 

· Sombrero súper fino dos manojos 

c. Enfrenada. Consiste en jalar paja por paja todo el contorno del sombrero tres veces.
d. Rapado. Consisten cortar la paja del borde como del interior, se utilizan tijeras y navaja.
e. Lavado. Para el lavado se utiliza agua y detergente y se procede al lavado a mano con escobilla del sombrero, una vez lavado se procede con el enjuagado con agua.

f. Secado. Se seca sombrero por sombrero unidad por unidad al natural exponiéndolo a los rayos del sol. 

g. Blanqueado. Se vuelve a humedecer el sombrero para ser colocado dentro de la maquina de blanquear (la máquina de blanquear es una caja de madera, de comportamientos en el superior se coloca los sombreros y en la parte inferior, el carbón con el azufre) 

h. Secado. Se seca sombrero por sombrero unidad por unidad al natural exponiéndolo a los rayos del sol. 

i. Chancado. Una vez seco el sombrero, empleando la horma de chancar y la piedra se procede a chancar de forma manual el sombrero. 

j. Engomado. Consiste en pasarle la goma al sombrero para darle forma y consistencia para que quede listo para el planchado, esto es un proceso alternativo, en algunos casos se plancha sin goma.

k.   Planchado. Una  vez engomado se procede al planchado, empleando los moldes y la plancha carbón, una vez el sombrero dentro del molde, se empieza a planchar todo el sombrero. 

l. En el caso de sombreros con ribete se procede al ribeteado. Consiste en colocarle un cintillo alrededor del borde del sombrero empleando la maquina de coser, en algunos casos va con una correa y ojales, lo que son rematados con ojalillo.

Por el tiempo que demora en tejerse el sombrero (mientras más fino mas tiempo de tejido y por ende mayor valor en el precio). Además del costo de la materia prima. 

El tiempo promedio de confección dependerá en el avance del tejido.
· Un sombrero súper fino, tiempo promedio dos meses

· Un sombrero fino fino, tiempo promedio un mes y medio 

· Un sombrero fino, tiempo promedio un mes

· Un sombrero normal, tiempo promedio 15 días
5.4. Distribución

5.4.1. ¿Cómo se desarrolla la distribución?

Las condiciones comerciales aseguran la relación entre el cliente y el proveedor, por ello todos nuestros servicios: ventas, ofertas, convenios a futuro y envío de mercadería, lo hacemos en base a las condiciones señaladas a continuación:

a. Si usted compra nuestros productos sombreros de jaja palma y/o contrata nuestros servicios está aceptando las condiciones comerciales establecidas por artesano Bambamarquino. 

b. El artesano Bambamarquino se compromete en hacerle llegar los productos solicitados, pero no asume la responsabilidad del pago de gastos extras como impuestos en País de entrega o seguros de culaquier tipo, hasta el mismo,  que no hayan sido solicitados explisitamente durante la fase pedido.

c. El cliente que ha recibido el sombrero de paja palma debe seguir las indicaciones proporcionadas a cerca del uso y tratamiento de los sombreros. Esta información se encuentran en nuestra pagina Web, bajo el menu “Serviscios”

d. En caso de algún defecto de producción en el sombrero enviado, debe ponerse en contacto con nosotros en un plazo máximo de 15 días, contados a partir de la recepción de la mercadería, a través de un E-mail a la dirección oscarortizregalado34@gmail.com, de transcurrido el plazo se entenderá como aceptada la mercadería y no se recibirá reclamo alguno sobre ella.

e. El tiempo de entrega de la mercadería varía, dependiendo del país donde se realice el envío, del stock con el que disponemos en bodega o si es un pedido especial, por ello una vez que tenemos el pedido nos pondremos en contacto con Ud. para indicarle el tiempo de envío. 

f. El pedido será enviado una vez realizado el pago de la mercadería. En el caso de mayoristas tenemos condiciones especiales. Para mayor información a cerca de estas condiciones póngase en contacto con nosotros sea vía e-mail o por correo, indicándonos exactamente las necesidades de su pedido, así como la forma de pago que le puede convenir. Esta información será evaluada y recibirá una respuesta lo más pronto posible. Por lo general máximo 72 horas después de recibir su mensaje.

g. El pago de la mercadería, se la puede hacer también por medio de:

· Por adelantado. 

· Tarjeta de crédito.

Cuidados del los sombreros de paja palma para conservar su calidad.  

Con el fin de que usted disfrute de los Sombreros de paja palma el mayor tiempo posible, tenga en cuenta los siguientes cuidados:

a. Limpieza en seco. Utilice un cepillo de cerda firme, limpie con este la superficie tanto en la copa como en la falda a fin de que el sombrero no pierda su brillo natural. 

b. No planchar, ya que no es posible planchar el sombrero con sistemas caseros. 

c. No exponer a temperaturas superiores a 50 grados centígrados. Las temperaturas excesivas contraen algunos de los materiales con los que se tejen los sombreros, por lo tanto no colocarlos en las lunas del coche, ni sobre las fuentes de calor (calefactores, radiadores, chimeneas, etc).
d. En caso de mojarse, dejar que se seque a temperatura ambiente verificando que se conserve su forma original. 

e. No apoyar sobre la falda. Mientras no esté en uso, coloque el sombrero en su embalaje original, cuélguelo de su interior o apóyelo sobre la copa (la falda puede deformarse).

5.4.2. ¿Cuáles son los canales de distribución?
· Productor.

· Intermediario: minorista, mayorista
· Consumidor: final.
Cadena productiva – Comercialización
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5.4.3. ¿Cuáles son las características de los intermediarios actuales?

· No paga el precio justo
· Compra al crédito

· Compra a mayor y menor escala 

· No es el usuario final del producto 

· Celoso y egoísta 
· Tiende a acaparar el producto
5.4.4. ¿Cuáles son las condiciones de venta?

· Pago al contado. El precio del producto será menor.
· Al crédito. Se establece plazos de pago artesano – Usuario y el precio del producto será mayor. 
· Pago por adelantado. 

· Pago al momento de la entrega 

5.5. Problemas identificados

5.5.1. En relación al mercado

Para incursionar en el mercado objetivo se tendrá en cuenta:
· Precios variables (inflación)
· El factor moda 

· Cambios tecnológicos

· Políticas de estado

· Barreras arancelarias

· Competencia 

· Cultura, raza, religión, hábitos y costumbres.

5.5.2. En relación al producto
La información disponible sobre medidas de sombreros de paja toquilla, es una referencia a tener en cuenta en la estandarización de los nuevos diseños de sombreros de paja palma, ver cuadro.
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Fuente: http://www.andean-art.com/spanish/montecristi-panama.php

Los artesanos de sombrero de paja palma de Bambamarca reducirán a cero los siguientes problemas: 
· Heterogeneidad del producto 

· Inadecuada presentación 

· Pocos diseños
· Color del producto

· Terminados y acabados del producto

5.5.3. En relación a la competencia

En el mercado regional y nacional:

· Existencia de poca información.
· Calidad de la materia prima no supera al sombrero bambamarquino. 
· Existen empresas formalizadas
· Tienen fuentes de financiamiento 

En el mercado externo:

· Sombrero de calidad de diferentes precios y materiales.
· Mano de obra barata.
· Cuentan con tecnología implementada.
· Disponen de materia prima. 
· Las empresas venden el producto sombrero con marca

5.5.4. En relación a la distribución

Existe la necesidad de generarse una empresa u organización y la implementación de mecanismos de distribución así como la logística para la entrega del producto y manejo de los estándares de calidad. 
5.5.5. En relación a la tecnología utilizada.
El hecho de buscar el incursionamiento a nuevos mercados, significa apostar por la innovación tecnológica, para la producción en serie, que permita atender a nuevos mercados con volúmenes mayores; aún no es desarrollado por los artesanos de Bambamarca. 
5.5.6. En relación al sistema de información

Información sobre la actividad artesanal del sombrero Bambamarquino, no se cuenta ya que no existe una entidad pública o privada que brinde información sobre Nº de artesanos, de comerciantes de sombreros de paja palma, proveedores de materia prima, volúmenes de venta, mercado de destino, lugares donde están mayormente concentrados los artesanos, etc.
5.5.7. En relación al financiamiento 
En Bambamarca no existe financiamiento al artesano de sombrero de paja palma ya que son informales. Pero en el caso de los intermediarios si tienen acceso al crédito.
II. PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO

6.1. Visión: “Al año 2013, la asociación de artesanos logra insertarse y posicionarse en el mercado Regional, Nacional e Internacional, con un producto de calidad, a través del empoderamiento de nuevos diseños”
6.2. Misión. Ofrecer directamente un producto a base de fibra vegetal: paja palma, de calidad, aplicando estándares de calidad,  según las exigencias del mercado.
6.3. Objetivos.

6.3.1. Definición de los objetivos
a. Inserción al mercado del producto sombrero en el país y en el mundo.
b. Desarrollar nuevos diseños para el mercado nacional y mundial. 
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6.4. Estrategias 
a. Para el desarrollo de nuevos diseño

· Capacitación al artesano en el aspecto técnico productivo.

· Análisis de nuevos diseños ofertados por la competencia y requeridos por el mercado.

b. Para la inserción en el mercado nacional
· Capacitación al artesano en gestión empresarial y articulación al mercado.

· Desarrollo de marca

· Desarrollo de empaque

· Investigación y desarrollo de mercados

· Segmentación de mercado

· Introducción a través de puntos de venta estratégicos

· Apertura de contactos virtuales

c. Para la inserción en el mercado mundial

· Capacitación al artesano en gestión empresarial y articulación al mercado.

· Determinación de países a insertarse comercialmente

· Uso de Exportafácil

· Creación de pagina web y apertura de contactos virtuales

III. PLAN DE COMERCIALIZACIÓN

7.1.   Estrategia de comercialización
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7.2. Identificación del mercado meta
7.2.1. Descripción del mercado objetivo

Nuestro producto está orientado al mercado Nacional e internacional, con los nuevos diseños que se pretende ofrecer, y siempre teniendo en cuenta que el mercado local es un mercado seguro con el diseño actual, el cual será siempre una alternativa a tener en cuenta.
7.2.1.1. Descripción del mercado objetivo primario

En un primer momento la diversidad de diseños de sombreros de paja palma se orientará al mercado nacional (Cajamarca, Lima, la Libertad, Arequipa y Cusco) donde existe usuarios con capacidad de compra para sombreros de calidad y en lugares turísticos principalmente.

7.2.1.2. Descripción del mercado objetivo secundario

En un segundo momento se  orientará el producto sombrero de paja palma al mercado internacional, preferentemente al mercado Europeo. Dentro de los países a exportar destacan: España y Francia. Mercado más rentable y adecuado para las aspiraciones de los artesanos y en el cual estos productos artesanales son más aceptados.

7.3. Estrategia de mezcla del plan de comercialización

7.3.1. Producto 

a. Características del producto
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b. Usos del producto
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c. Posicionamiento del producto
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7.3.2. Precio 
Debido a la gran variedad de sombreros de paja palma, no se puede obtener un precio exacto, ya que muchos son los factores que inciden en la variación del precio; entre los más importantes se encuentra:

· El ”grado del sombrero”
· El tamaño del sombrero

· Diseño del sombrero

· Calidad del tejido

· Arreglos 

Existe una creencia generalizada de que la calidad de los sombreros de paja palma se mide mediante los “grados del sombrero” sin embargo, cabe señalar que en la práctica esta medición resulta inútil, porque que no hay una institución o algún tipo de estandarización de dichos grados, cada artesano o vendedor de sombreros define distintos mecanismos de medición de estos, es así que el sombrero de “grado 1” de un productor, no es igual o no necesariamente tiene la misma calidad que el sombrero del mismo grado de otro artesano.

En definitiva, el precio de estos sombreros está generalmente definido según los grados, aunque no sean estandarizados, y se manejan las categorías de “Fino”, “Fino Fino” y Súper Fino”; su costo varía entre los 200 y 1200 nuevos soles.

a. Componentes del precio de un sombrero de paja palma en promedio
· Costos y supuestos promedio
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Fuente. Elaboración propia 
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· Calidad (uniformidad y orden en el tejido de la paja, higiene, uniformidad en el grosor de la paja) y diseño, son formas cualitativas que intervienen en la variación del precio del sombrero de paja palma. El diseño tiene que ver mucho para que el usuario compre el sombrero, sin importar muchas veces la calidad de este. 
b. Precios actuales de otros productos similares en el mercado
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Fuente. Elaboración propia
7.3.3. Plaza 
a. Describa brevemente las características del mercado al que está orientado el producto:
En el mercado nacional.

· Intermediarios y usuarios que tengan capacidad de compra. 
· Que el usuario valore el trabajo nacional artesanal.
· Precios con tendencia creciente.
En el mercado mundial.

· Especialmente que no tenga barreras arancelarias al producto sombrero (0% aranceles).
· Que les guste el trabajo artesanal
· Que tengan preferencia por productos ecológicos

b. Potenciales compradores y su ubicación geográfica
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b. Condiciones planteadas para la nueva oportunidad de negocios
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Para los pedidos de sombreros de paja palma y fijar precios, se tomará como referencia las medidas que requiere el usuario de los países a exportar (Ver tabla N° 07).
Indicaciones:

Mida con ayuda de una cinta métrica flexible la periferie o contorno de su cabeza, aproximadamente 1,5 cm sobre sus orejas sin ajustar la cinta, como usted quisiera usted que le quede su Sombrero. De ser posible le aconsejamos que le pida a otra persona que le ayude a tomar esta medida ya que generalmente al hacerlo solo puede haber errores. La medida que usted obtenga en centímetros es su tamaño de Sombrero.

Por ejemplo si usted midió 62 cm usted tiene el tamaño 62 o el XL de nuestra tabla N° 07.

Tabla N° 07. Medidas e indicaciones para pedidos de sombreros.
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El envío:

Una vez recibido su pedido y pago, nos esmeramos por enviarle lo antes posible el paquete. En el caso que por alguna razón, no podamos enviarle su pedido de forma inmediata, nosotros le comunicaremos vía E-Mail, para darle a conocer los pormenores de la entrega. Nosotros podemos hacerles llegar su pedido ya sea por correo normal o rápido, depende únicamente de sus necesidades.

Costos de Transporte tenemos como referente al Ecuador. 
Para un pedido de hasta 1Kg. (de 1 a 5 sombreros aproximadamente)

· Por correo normal y certificado: Europa, América 17,50 €

· Por correo rápido y certificado: Europa, América 32 €
Tabla N° 08. Servicio de envio y costos de transporte a países del mundo.
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Fuente: http://www.panamahut24.de/es/versand.php

7.3.4. Promoción 

a. Estrategias de venta del producto
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7.3.5. Comercialización 
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IV. PLAN OPERATIVO

8.1. Diagrama de Gantt
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                                            Fuente. Elaboración propia 

8.2. Estrategia de operación 
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Como asociación se tendrá que llevar un registro de las acciones estratégicas que se implementen en el negocio de sombreros, de tal manera que, posteriormente, se pueda evaluar los resultados obtenidos. Si carece de esos resultados, no habrá manera de saber si se alcanzó las metas, en relación con el mercado que planeaba incursionar.

8.3. Organigrama de la asociación. 
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8.4. Criterios de selección de los productores beneficiarios.
En la selección de los artesanos participantes se tendrá en cuenta los siguientes criterios:

· Haber participado en el proyecto Procalidad de la Artesanía Región Cajamarca
· Participación activa en las capacitaciones

· Agente activo en el trabajo de nuevos diseños

· Que tenga creatividad y disposición para cambiar

· Interés y automotivación.

V. ANÁLISIS ECONÓMICO Y FINANCIERO

9.1. Presupuesto de inversiones 
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                             Fuente. Elaboración propia 

9.2. Presupuesto de gastos de operación, administrativos y ventas
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Fuente. Elaboración propia 

9.3. Proyección de ventas
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                          Fuente. Elaboración propia.
Nota. Se prevé un crecimiento anual del 5% por la demanda del producto en el mercado, considerando la aceptación de este nuevo producto - sombrero - de calidad en paja palma.
9.4. Proyección de Ingresos
[image: image43.png][TIPO DE

SOMBRERO 2011 2012 2013 2014| 2015

Normal 230307.84 | 251496.16 | 274633.81 | 299900.12| 327490.93
Fino 67473.00 | 7368052 | 80459.12 | 87861.36] 95944.61
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                   Fuente. Elaboración propia 
Nota. Los precios durante el periodo de evaluación se incrementan a la tasa del 4% que es la tasa inflacionaria más alta del año 2009.


9.5. Financiamiento del plan de negocio
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                    Fuente. Elaboración propia 

9.6. Evaluación económica y financiera del proyecto
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                    Fuente. Elaboración propia 

9.7. Indicadores de rentabilidad
Para que un plan de negocio sea rentable debe cumplirse que:
a. VAN > 0

b. TIR > COK

c. B/C > 1
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9.8. Plan de Contingencia
· Alianza con una empresa reconocida nacional o internacional en venta de sombreros o líderes globales en el entorno del internet o un consorcio.
· Compra de la base de datos de clientes de sombreros.

· Trabajar directamente con los comerciantes locales para exportar.

E. PLAN DE SOSTENIBILIDAD

Financieramente el plan de negocio es sostenible, puesto que los costos de operación y mantenimiento serán asumidos por los beneficiarios a través de sus ingresos provenientes de la venta del sombrero paja palma.
En un inicio el aporte de la municipalidad es una base fundamental para impulsar el presente plan de negocio, especialmente el posicionamiento en el mercado y el desarrollo de los nuevos diseños.

10.1. Impacto del sistema de producción sobre los factores ambientales.
La actividad artesanal del tejido del sombrero de paja palma no tiene impacto ambiental negativo, ya que el sombrero de paja palma es un producto ecológico.

Uno de los insumos que utiliza el artesano para el sombrero de paja palma es el azufre, lo cual al estar expuesto, es de extremo riesgo para la salud, debido a que éstos ingresan directamente al sistema circulatorio humano a través de las vías respiratorias.

Efectos en la salud del artesano por la contaminación del aire por azufre, causa los siguientes efectos:
· Opacamiento de la córnea (queratitis).

· Dificultad para respirar.

· Inflamación de las vías respiratorias.

· Irritación ocular por formación de ácido sulfuroso sobre las mucosas húmedas.

· Alteraciones psíquicas.

· Edema pulmonar.

· Paro cardíaco.

· Colapso circulatorio.

10.2. Prácticas ambientales para disminuir los efectos sobre el medioambiente.
Los artesanos serán capacitados principalmente de cómo comprar de manera inteligente: en la compra tendrán la capacidad de decidir por determinados insumos para el sombrero, porque elegir insumos respetuosos con el medio ambiente está en nuestras manos. 
Criterios a considerar por el artesano de sombrero de paja palma:
· Antes de comprar un producto que sirva como materia prima o insumo, reflexionar sobre su procedencia o fabricación, como va a ser eliminado el envase que  lo contiene, si realmente lo necesitamos, etc. 

· Escoger productos duraderos, evitar los productos de usar y tirar. 

· Prestar atención al etiquetado, las  ecotiquetas nos darán una idea de lo respetuoso del producto con respecto al medio ambiente.
· Elegir productos de limpieza con etiquetado ecológico.

F. CONCLUSIONES
· El sombrero de paja palma es de mayor durabilidad que otros sombreros y que sirve como protección de los cambios climáticos.
· Es rentable.
· Se puede lograr nuevos diseños.
· Es factible poder incursionar en nuevos mercados.
· Hay mucha variabilidad en las calidades de tejido, no hay uniformidad.
· El interés por parte de las instituciones públicas permitirá generar cambios positivos en el desarrollo artesanal.
· El cambio climático ayudará a que exista mayor demanda de sombreros en el mercado nacional y mundial.
· Ecuador no abastece la demanda mundial de sombreros de paja vegetal.
· China es el principal abastecedor de sombreros trenzados en el mundo con el 50% del mercado.
· Bambamarca cuenta con un gran potencial en mano de obra para desarrollarse como abastecedores importantes en el mercado nacional e internacional.
· Incursionar en el mercado exterior con el producto sombrero de paja palma, es una oportunidad ya que existe 0% aranceles. 
· La paja palma de mejor calidad en el tejido de sombrero es la de tercera, la de segunda calidad, es regular y la de primera es de mala calidad para el tejido. 
G. RECOMENDACIONES
Para que la asociación logre incursionar y se mantenga en el mercado objetivo debe considerar: 
· Homogenización del sombrero de paja palma 
· Elaborar una base de datos de proveedores de insumos.   
· Gestionar líneas de crédito.  
· Elaborar manual de diseños.
· Contratar diseñadores, conocedores del mercado estadounidense, europeo y asiático, para que ejecuten los programas de capacitación a los artesanos de paja palma.  

· Desarrollar un programa de intercambio de experiencias con artesanos de otras regiones y países.  

· A través de publicidad en los medios de comunicación persuadir a las personas usar el sombrero de paja palma para evitar enfermedades que causa los cambios climáticos.
· Que la asociación logre agrupar a una buena cantidad de artesanos de tal manera que pueda atenderse pedidos hacia el exterior.

H. ANEXOS 

1. COSTOS
1.1. Producción mensual
a. Costo de producción de un sombrero bambamarquino calidad normal.
[image: image47.png]PRECIO
UNIDAD UNITARIO | PARCIAL
DE | CANTIDA | CANTIDA | (Nuevos | (Nuevos
DETALLE | MEDIDA D DDEDIAS| Soles) | Soles)
MANO DE OBRA 160.00
Partido y
Emparejado Persona 1 05 10.00 5.00
Tejedor Persona 1 15 10.00] _150.00]
Acabados Persona 1 05 10.00 5.00
INSUMOS 30.40
Paja kg 1 30.00] 30,00
Jabén de tocador | unid 02 200 0.40
TOTAL 190.40





Fuente. Elaboración propia 

b. Costo de producción de un sombrero bambamarquino calidad fino.
                            [image: image48.png]PRECIO
UNIDAD UNITARIO | PARCIAL
DE | CANTIDA | CANTIDA | (Nuevos | (Nuevos
DETALLE | MEDIDA D DDEDIAS| Soles) | Soles)
MANO DE OBRA 217.50
Partido y
Emparejado Persona 1 075 10.00 7.50
Tejedor Persona 1 20 10.00] _200.00]
Acabados Persona 1 1 10.00[ _ 10.00]
INSUMOS 32.40
Paja kg 1 3200] 3200
Jabén de tocador | unid 02 200 0.40
TOTAL 249.90]





                    Fuente. Elaboración propia 

c. Costo de producción de un sombrero bambamarquino calidad fino fino.
[image: image49.png]PRECIO

UNIDAD UNITARIO | PARCIAL
DE CANTIDAD| (Nuevos | (Nuevos
DETALLE | MEDIDA |CANTIDAD| DEDIAS | Soles) | Soles)

MANO DE OBRA 384.00
Partido y

Emparejado Persona 1 1 1200]  12.00]

Tejedor Persona 1 30 12,00 360.00]

Acabados Persona 1 1 1200 12.00]

INSUMOS 35.40

Paja kg 1 35.00] 3500

Jabon de tocador | unid 02 200 0.40

TOTAL 419.40





                        Fuente. Elaboración propia 

d. Costo de producción de un sombrero bambamarquino calidad súper fino.
[image: image50.png]PRECIO

UNIDAD UNITARIO | PARCIAL
DE CANTIDAD| (Nuevos | (Nuevos
DETALLE | MEDIDA |CANTIDAD| DEDIAS | Soles) | Soles)

MANO DE OBRA 787.50
Partido y

Emparejado Persona 1 15 15.00] 2250,

Tejedor Persona 1 50 15.00] _ 750.00]

Acabados Persona 1 1 1500 15.00]

INSUMOS 50.40

Paja kg 1 5000]  50.00

Jabon de tocador | unid 02 200 0.40

TOTAL 837.90]





                  Fuente. Elaboración propia 

Nota: El proceso de tejido incluye las actividades de Plantilla, Copa y Falda. El proceso de acabado incluye enfrenado, desmotado, lavado especial (agua con azufre, limón, alvayale, goma, sal de limón), horneado, planchado y chancado  del sombrero de paja Palma.

La mano de obra varía en función del grado  de especialización, a mayor calidad del sombrero requerirá mayor especialidad del tejedor por lo tanto su costo será más elevado.

El precio de la paja varía, dependiendo de la calidad del sombrero que se desea producir.


El costo de los acabados varía debido a que a mayor calidad del sombrero paja palma demanda de mayor especialización y de materiales utilizados.

1.1.1. Artesanos considerados por cada tipo de sombrero. 
[image: image51.png]Normal 42 070
Fino 12 0.20
Fino fino. 4 0.07
Super fino 2 0.03
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                            Fuente. Elaboración propia 

Nota. Los porcentajes de producción de determinado tipo de sombrero paja palma, se determinó en función al estudio de mercado realizado por el investigador.

Del total de artesanos (9000) existentes en el distrito de Bambamarca, para fines del presente estudio sólo se considera al 0.7% de la población artesanal total, ya que esta población estimamos es la que se asociará para la producción de  sombrero de paja palma en sus diferentes calidades, el 99.3% restante no lo consideramos pero que posteriormente esperamos se agrupen para formar asociaciones o se integren a la asociación para dedicarse a la producción de sombrero de paja palma.




1.2. Producción anual


  
[image: image52.png]CANTIDAD DE | CANTIDAD DE
UNIDAD SOMBREROS | SOMBREROS

TIPO DE DE | CANTIDAD DE | PRODUCIDOS AL | PRODUCIDOSAL| ~ COSTO

SOMBRERO | MEDIDA | ARTESANOS | MES/ARTESANO | ANO/ARTESANO | ANUAL
Normal Unidad 42 2| 24| 191923.20
Fino Unidad 12 2| 18] 53978.40
Fino fino | Unidad 4 1 12| 2113776
Stper fino | Unidad 2 1 72| 10859.18
Total 60 277898.54









                             Fuente. Elaboración propia 

1.3. Ventas proyectadas
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                            Fuente. Elaboración propia 

Nota. Se prevé un crecimiento anual del 5% por la demanda del producto en el mercado, considerando la aceptación de este nuevo producto - sombrero - de calidad en paja palma.

1.4. Costos proyectados


[image: image54.png]TIPO DE SOMBRERO [ 2011 2012 2013 2014 2015
Sombrero normal 191923.20] 201519.36] 211595.33 | 222175.00] 233283.85
Sombrero fino 53078.40| 50677.32| 50511.19| 62486.75| 65611.08
Sombrero fino fino 21137.76] 22104.65| 23304.38| 24469.60] 25693.08
Sombrero stiper fino 10850.18] 11402.14] 11972.25] 12570.86] 13199.41
TOTAL 277898.54| 291793.47| 306383.14] 321702.30| 337787.42





                           Fuente. Elaboración propia 

2. INGRESOS
2.1. Margen de utilidad por tipo de sombrero 
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                       Fuente. Elaboración propia 

Nota. El margen de utilidad que obtienen los artesanos productores de sombrero paja palma está en función a la calidad del sombrero debido a que a mayor finura en el tejido demanda de mayor tiempo y por tanto debe la utilidad de ser mayor.










2.2. Proyección de ingresos
[image: image56.png]TIPO DE

SOMBRERO 2011 2012 2013 2014|2015

Normal 230307.84 | 251496.16 | 274633.81 | 299900.12| 327490.93
Fino 67473.00 | 7368052 | 80459.12 | 87861.36] 95944.61
Fino fino. 27479.09 | 30007.16 | 32767.82 | 35782.46] 39074.45
Stper fino 15202.86 | 16601.52 | 18128.86 | 19796.72| 21618.01
TOTAL 340462.79 | 371785.36 | 405989.62 | 443340.66 | 484128.00





                        Fuente. Elaboración propia 

3. EQUIPOS Y HERRAMIENTAS
[image: image57.png]Hormas (moldes) Unid 108] 20[ 2160
Hormas para Chancado Unid 6 35 210
Plancha Eléctrica Unid 6 135 810
Mesa de madera para planchar
(Con Aguiero en el centro) | Unid 6 60 360
Piedras de chancar piedra azul
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Depositos para lavado de
sombrero (Tinas) Unid 6 35 210
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Alicates Unid 54) 15 810
Pitas prensadoras x 3m de
largo Unid 54 15 81
Tramas de nylon x 2 m de
largo Unid 54 15 81
Almohadilas Unid 54) 15 810
Navaja en hoja x5 unid Unid 60| 3 180
Alfornbra de 1m x2 m Unid 54 60 3240
Deposito para agua de 0.25 fit_|Unid 54 5 270
Guantes Unid 6 20 120
Plastico para tapado de paja | m2 66| 35 231
Balanza Reloj x 10 kg Unid 3] 120 360
Mostradores _de madera Unid 220 880
TOTAL 15754





                      Fuente. Elaboración propia 

4. EQUIPO DE OFICINA
[image: image58.png]Equipo de Computo Core2
Duo - Laptop Unid 1] 350000] 350000
Equipo de Impresion Laser
Mulifuncional Unid 1 780.00|  780.00
Proyectos Multimedia Unid 1] 350000] 350000
Escritorio_de Melamine Unid 1 650.00] _ 650.00
Mdulo_para Computadora | Unid 1 360.00] _360.00
Silla Giratoria Unid 1 480.00] 48000
Sillas de madera Unid 12 60.00] 720.00
Estantes de madera Unid 1 300.00] 30000
Engrapador_(tipo alicate) Unid 1 60.00] _ 60.00
Perforador Unid 1 3000 3000
Sellos Automaticos Unid 4 2800 11200
Camara Digital 14.5 mp Unid 1] 120000] 120000
Pizarra Acriica grande Unid 1 22000 22000
TOTAL 11912.00





                     Fuente. Elaboración propia 

5. ÚTILES DE ESCRITORIO

[image: image59.png]Papel Bond A-4 | Millar 4 2600 104.00
Sobres Manila A-4 | Ciento 1 30.00 3000
Folder Manila A-4_| Ciento 05 3000 15.00
Lapiceros Docena 2) 6.00 12.00
Lapiz Docena 05 10.00 500
Resaltador Unid 2) 200 400
Corrector Unid. 1 300 3.00
Plumones Unid 2) 350 7.00
Mota Unid 1 3.00 300
Clips. Caia 1 200 200
Grapas Caia 1 12.00 12.00
Libro de actas Unid 1 7.00 7.00
Libros contables | Unid 3 7.00 21.00
Archivadores Unid 3] 6.00 18.00
Toner para
impresora Unid 1 180.00] 18000
TOTAL 423.00





                      Fuente. Elaboración propia 

6. CUADRO DE MATERIALES DE LIMPIEZA
[image: image60.png]Escobas de cerda UNID 3] 10,00 30.00
Recogedor UNID 1] 500 5.00
Tacho de basura UNID 2| 1500 30.00
Trapeador UNID 3] 1200 36.00
Baldes (20 Lit. Reciclado de
aceite) UNID 1] 500 5.00
Cera para piso COJIN 36| 350 126.00
‘quardapolvo UNID 2| 2500 50.00
28200





                           Fuente. Elaboración propia 

7. SERVICIOS

[image: image61.png]UNIDAD DE COSTO

MEDIDA | CANTIDAD | UNITARIO | PARCIAL

Agua Potable Mes 12| 13.00 156.00)
Energia Eléctrica | Mes 12| 35.00 420.00]
Teléfono Mes 12| 30.00 360.00]
Internet Mes 12| 40.00 480.00]
Publicidad Gbl! 1 6540.00  6540.00
Alquiler de Local |Mes 12| 250.00]  3000.00]
TOTAL 10956.00





                           Fuente. Elaboración propia 

8. PUBLICIDAD

[image: image62.png]UNIDAD DE C.
MEDIDA CANTIDAD | C. UNIT| PARCIAL

Avisos en diarios Regionales | Aviso 12| 30.00] 360.00
Avisos en Radio Regional | Aviso 360 350]  1260.00]
Avisos en TV Regional Aviso 360]  8.00] 288000
Gigantografias Unid. 10] 120.00]_1200.00
Disefio y mantenimiento de

Pag. Web Gbl 12| 70.00] 840.00

TOTAL

6540.00)





                         Fuente. Elaboración propia 
[image: image63.png]Avisos en diarios Regionales | 1 12]
Avisos en Radio Regional 1 30) 360)
Avisos en TV Regional 1 30) 360)
Gigantografias ] ] 10]
Pag. Web 1 12





Fuente. Elaboración propia 

9. GASTOS DE FORMALIZACIÓN
[image: image64.png]UNIDAD DE

MEDIDA CANTIDAD | C. UNIT | PARCIAL
Escritura_de Constitucion Unid 1] 250.00]  250.00
TnsGripeion en Registros
Publicos unid 1| 30000 300.00
Licencia de Funcionamiento | unid 1] 150.00] 150.00
Tnscripcion en la Camara de
Comercio unid 1] 1500.00] 1500.00
Gastos varios de formalizacion | Gbl 1] 500.00]  500.00

TOTAL

2700.00





Fuente. Elaboración propia 

10. CAPACITACIÓN EN DESARROLLO DE GESTIÓN EMPRESARIAL Y DESARROLLO DE MERCADOS.
Fuente. Elaboración propia 

11. CAPACITACIÓN EN DESARROLLO DE COMPETENCIAS TÉCNICOS PRODUCTIVOS.
[image: image65.png]DURACION 12
PARTICIPANTES 50
UNIDADDE | CANTIDAD | N°DE | PRECIO

CONCEPTO MEDIDA | REQUERIDA | DIAS | UNITARIO | PARCIAL
MATERIAL DIDACTICO 444.50
Separatas Unidades 60 500 30000
Folderes plastificado Unidades 60 1.20 72.00
Lapiceros Unidades 60 050 30.00
Papelografos Unidades 50 030 15.00
Plumones Unidades 10 250 25.00
CintaMaskingTape Unidades 1 250 250
ALIMENTACION 180.00
Refrigerios Unidades 60 300 18000
OTROS 700.00
Alquiler de local Dia 1 12 5000  600.00
Liamadas telefbnicas Global 1 1 50.00 50.00
Imprevistos Global 1 1 50.00 50.00





Fuente. Elaboración propia 

12. CAPITAL DE TRABAJO

[image: image66.png]Cantidad de

Sombreros a | Costo x
Kg. X Unid | produciren un| Kg Paja
PAJA PALMA Sombrero afio Palma_| Parcial

SOMBRERO NORMAL 1 1008]  3000] 30240 00
SOMBRERO FINO 1 216]  3200] 691200
SOMBRERO FINO FINO 1 50 3500] 1764.00
SOMBRERO SUPER FINO 1 13| 5000 64800
JABON DE TOCADOR 0.2 1287 200 51454
ACCESORIOS (ADORNOS

DEL SOMBRERO) 1287|  15.00| 19310.40
EMPAQUE, EMBALAJE Y

CATALOGOS (CAJA

INDIVIDUAL) 1287|  22.00 2832192
TOTAL 87711.26









                  Fuente. Elaboración propia 

13. PRESUPUESTO DE INVERSIONES

[image: image67.png]1. INVERSION FIJA TANGIBLE 27666
Equipos y Herramientas 15754
Equipos_de Oficina 11912)

2. INVERSION FIJA INTANGIBLE 32874.0
Costo de Formalizacion 2700
Publicidad 6540
Capacitacion 23634.0

3. CAPITAL DE TRABAJO 87711.26)
Paja Palma 39564.00
Jabon de Tocador 514.94]
Accesorios 19310.40]
Empaque 28321.92

SUB TOTAL 148251.26|

IMPREVISTOS (2%) 2965.03)

TOTAL 151216.29)





                     Fuente. Elaboración propia 

14. PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACIÓN, ADMINISTRATIVOS Y VENTAS
[image: image68.png]RECURSO HUMANO 24600.00
Presidente 18000.00
Secretaria 6000.00
Contador 600.00
MATERIALES 11661.00
Utiles de escritorio 42300
Materiales_de limpieza 28200
servicios 10956.00
TOTAL 36261.00





                        Fuente. Elaboración propia 

15. FINANCIAMIENTO

[image: image69.png]NUEVOS

APORTANTES SOLES %
MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE HUALGAYOC -
BAMBAMARCA 63505.03| 0.42
ARTESANOS 87711.26] 058
151216.29] 1.00

TOTAL





              Fuente. Elaboración propia 

16. FLUJO DE CAJA ECONÓMICO[image: image70.png]INGRESOS 34046279 37178536 | 40508962 44334066 | 484128.00
EGRESOS 15121620] 32335052 34248274 | 36205679 38488551 40838129
Inversion 15121620]

Costo de produccion (Diredo) 27789854(29179347| 30638314 [ 32170230 | 33778742
“Costo de operacony

mantenimiento (Indrecto) 36261.00| 36261.00| 36261.00| 36261.00| 3626100
Costos de promodon y eventos

diversos 1870.00| 1870.00| 1870.00| 187000| 1870.00
ImpuestoalaRenta (30%) 732997 12558.27| 18442564| 2505221 3246288
[FLOJODECAJA B

ECONOMICO. 15121620| 17103.27| 29302.62| 43032.83| 5845515 75746.71





                                 Fuente. Elaboración propia 

17. EVALUACIÓN ECONÓMICA

Costo de oportunidad del capital 8%

Para que un plan de negocio sea rentable debe cumplirse que:
a. VAN > 0

b. TIR > COK

c. B/C > [image: image71.png]VAN S/.2,898.16
TIR 11.61%
BIC 1.26






VAB 

=
S/. 1,484,677.31


VAC – I 
=
S/. 1,179,306.20

18. PERIÓDO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN


3 AÑOS 0.5 MESES

[image: image72.png]AlOS 2010 2011 2012]  2013[ 2014 2015
INVERSION | 151216.29] 134102.10| 104788.56 61744.81] 3278.74

FLUJO DE

CAJANETO 1711419 2031354 43043.75| 58466.07 | 75757.63
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[image: image74.png]v Cambios de » Proponer una En coordinacion
politica en ley en defensa con la
comercio de la artesania MINCETUR
exterior

v Anulacién de | » Contra con un Elaborando el
convenios plan de documento que
entre paises contingencia contenga
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opciones de
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¥ Restriccion en | » Generar una Implementando
la venta de alternativa de un vivero para
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palma en el nuestro pais
Perd




[image: image75.png]Programas de Acumular
premios por puntos por
puntos ventas para
ganar algin
producto
adicional.
Regalos en Un regalo
producto adicional al
producto
sombrero de
paja palma.
Ruedas de Promocién de
negocio producto

Sostenimiento en el
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econoémico fondo de voluntarios de
contingencia ahorro




[image: image76.png]Etapas del Plan de ¢ Qué Hacer? ¢Quién lo ¢Como se
Negocio hara? hara?

Arranque

(Segmentacion)

» Incursion en el Colocar el La Alguilando
Mercado producto en el asociacion | espacios y
Nacional a mercado a contratando
través de puntos | través de puntos personal para
ce venta en de venta propio y impulsar el
mercados de concesion. producto
nivel econémico
A ByC

» Satisfaccion del | Producir lo que le | La Através de
Cliente interesa al asociacion | preguntas y

usuario encuestas a los
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