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RESUMEN

“Creaciones Arte Ruby®, es una organizacion artesanal
qgue se dedica a la artesania en porcelana fria,
presentando una variedad de disefios. En el mercado
local ha gozado de gran acogida entre aquellas
empresas que fidelizan a sus clientes mediante
materiales POP.

FAREX-Colombia es una muy reconocida feria de arte-
sanias de exportacion, la cual se lleva a cabo en Carta-
gena de Indias, constituyendo uno de los espacios
donde se presentan los mejores productos arte-
sanales, y que abre sus puertas a participantes y visi-
tantes nacionales e internacionales. Esta feria tiene
lugar anualmente, con el fin de apoyar y fortalecer a
artesanos colombianos e internacionales.

De esta manera, el presente proyecto presentd una es-
trategia de negociacion comercial adecuada para los
productos artesanales de “Creaciones Arte Ruby", con
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el fin de ser utilizada en ferias internacionales para pro-
mover sus productos. Para ello se propuso que la mi-
croempresa comience participando en la feria
colombiana FAREX.

B proceso de investigacion estuvo compuesto por en-
trevistas que fueron aplicadas a personas clave; asi
como al representante de {a microempresa, represen-
tantes artesanos que participaron en eventos de simi-
lares caracteristicas, encargados de ferias y negocios
de Colombia en Bolivia.

Los resultados obtenidos de la investigacion mostraron
la importancia de la implementacion de una estrategia
comercial a la hora de participar en este tipo de even-
tos. Con la implementacion y uso de las herramientas
adecuadas se mejorara de sobremanera la partici-
pacion de productos artesanales, logrando negocia-
ciones importantes.

o


https://htps://doi.org/10.52428/20758960.v7i19.859

COMPAS EMPRESARIAL+ VOLUMEN 7 + NUMERO 19 + 200 CUATRIMESTRE, 2016 + ISSN 2075-8952

Palabras clave: Técnicas de negociacion. Nego-
ciacion de artesanias. Negociacion comercial.

ABSTRACT

"Art Ruby Creations” is a craft organization dedicated
to cold porcelain crafismanship, featuring a variety of
designs. In the local market it has enjoyed great suc-
cess among companies that rewards client loyalty
through POP materials.

FAREX-Colombia is a very recognized export craft fair
which takes place in Cartagena de Indias, constituting
one of the areas where the best handicrafis are pre-
sented, and opens its doors to national and interna-
tional participants and visitors. This fair is held annually,
in order to support and strengthen Colombian and in-
ternational artisans.

Thus, this project presented an appropriate trade ne-
gotiation strategy for artisanal products "Art Ruby
Creations" in order to be used in international fairs to
promote its products. For this aim, it was proposed that
the micro company would begin participating in the
Colombian fair FAREX.

The research process consisted of interviews that were
applied to key people; and the representative of mi-
croenterprise, representative artisans attending similar
events, fairs and business managers from Colombia in
Bolivia.

The results of the research showed the importance of
implementing a business strategy when participating in
such events; with the implementation and use of ap-
propriate tools to greatly improve the participation of
craft products, achieving significant negotiations.

Keywords: Negotiation Technigues. Negotiation crafts.
Trade negotiations.

INTRODUCCION

La expansion internacional de una empresa es un pro-
ceso gradual en el que se van comprometiendo distin-
tos recursos a medida que el mercado vaya
necesitando de ellos. Dicho proceso es motivado por
distintos factores como ser: la necesidad de acceder a
un mercado mas grande; la necesidad de seguir cre-
ciendo en el sector; y ganar competitividad y prestigio,
entre otros. Sin embargo, a la vez pueden presentar
obstaculos diferentes, como las diferencias lingtiisticas
y culturales, la distancia geogréafica o barreras arance-
larias. En este sentido, el tamafo de la empresa y el
destino de sus productos juegan un papel muy impor-
tante (1).

Para lograr un eficaz proceso de internacionalizacion
las empresas se valen de muchas herramientas. Las
“Ferias Internacionales” son una de ellas, ya que son
una gran puerta para dicho proceso, puesto que dan la
oportunidad a las empresas de mostrar sus productos
a mundo entero, y por ende, ingresar en la etapa de
exportacion. En estos eventos se hace uso de la ex-
posicion como técnica de ayuda a la venta dirigido a
un gran nimero de clientes potenciales, en un periodo
de tiempo y un espacio delmitado. Para muchas em-
presas, esta herramienta es también considerada
como un fendbmeno de aceleracion del proceso de
venta, ya que permite optimizar la relaciébn de
venta/cliente, en un entorno especialmente estruc-
turado como son las ruedas de negocios que se agen-
dan paralelamente a la feria para poder generar una
venta profesional (2).

Si bien la empresa estudiada cuenta con una amplia
presentacion de productos artesanales y una
aceptacion moderada en el mercado local; las debili-
dades de la misma son varias y de gran importancia,
haciendo hincapié en la falta de catélogos, pagina web,
entre ofras herramientas que contribuyan a fortalecer
sus capacidades de negociacién en contextos interna-
cionales como ser ferias del sector (3).

En este sentido, el presente proyecto plantea una es-
trategia de negociacién comercial adecuada para los
productos artesanales de “Creaciones Arte Ruby" para
ser utilizada en ferias internacionales y de esta forma
promover sus productos.

MATERIALES Y METODOS

Para determinar la mejor solucidn a la problematica se
aplicaron encuestas a artesanos de la Organizacion
de Emprendimientos Comunitarios Artesanales
(OECAS) para conocer su participacion en ferias in-
ternacionales del sector, y a empresarios en Colombia
con € fin de conocer sus demandas y expectativas en
cuanto a los productos. También se realizaron entre-
vistas a representantes clave de emprendimientos,
ONG, entidades promotoras de ferias en Bolivia y
Colombia, y FAREX Colombia,

Entre los diferentes métodos de investigacion, se apli-
caron el Método de Analisis Documental, que permitid
la elaboracion del Marco Teodrico, Conceptual y el
Marco Referencial; el Método Deductivo, que se aplicd
en el analisis de las encuestas y el Método Inductivo

(4).

Entre las técnicas de investigacion que se aplicaron,
estan el Analisis Documental, recopilando informacién

contenida en documentos relacionados con el pro-
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blema y el objeto de estudic. Encuestas que se apli-
caron a artesanos para conocer el conocimiento que
tienen en relacion a la participacién en ferias interna-
cionales y las negociaciones internacionales, a em-
presarios radicados en Colombia, los cuales se
dedican a la comercializacion de artesanias a nivel in-
ternacional, con el fin de conocer sus demandas y ex-
pectativas en cuanto a este tipo de productos.
Entrevistas que se aplicaron a los representantes de
tres empresas de artesania, asi como a represen-
tantes de la Embajada de Colombia, Procolombia,
FAREX, Promueve Bolivia, Camara de Comercio de
Bolivia y entidades promotoras de emprendimientos
artesanales.

Se aplicd el calculo muestral aleatorio, considerando
una poblacién de 130 artesanos pertenecientes a em-
presas, cooperativas o asociaciones registradas en
OECAS-Bolivia, 2014. Por kb que se encuestaron a 95
artesanos de las ciudades de La Paz y El Alto.

RESULTADOS

Mediante las encuestas realizadas a artesanos de
OECAS, se pudo evidenciar que existe poca informa-
ciéon acerca de ferias internacionales, por lo que las
herramientas para participar en una feria y negociar en
las ruedas de negocios no son del todo conocidas i

utiizadas por parte de los mismos lo cual hace que no
estén muy interesados en estos eventos.

Mediante las entrevistas realizadas a representantes
de ONG se pudo conocer gue las empresas arte-
sanales del sector pueden recibir informacion y guia
en los diferentes procesos o etapas para poder parti-
cipar en una feria internacional de su sector. También
se pudo llegar a la conclusién de que la mayor parte de
las empresas participantes de estos eventos tienen de-
ficiencias en &reas de promocion y negociacion princi-
palmente. Por ofra parte, las entrevistas entabladas
con FAREX Colombia ayudaron a conocer un poco
mas acerca de la feria, sus requisitos, anteriores par-
ticipaciones, entre otros datos de gran importancia.

En el Grafico N° 1 se pueden observar las principales
actividades que los distintos participantes consideran
de gran importancia a la hora de participar en un
evento de dicha magnitud, teniéndose como resultado
un 25% de importancia a todas las actividades, como
ser: investigar sobre la feria; conocer las empresas
participantes; elaborar un banco de datos de las em-
presas participantes; evaluar las condiciones de su
empresa para su participacion; buscar mecanismos de
financiamiento; prepararse para las ruedas de nego-
cios y buscar la asesoria de expertos.

Grafico N°6. Presupuesto del Programa Loyalty
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participacion
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Fuente: Efaboracién propia, 2015.
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En el Grafico N° 2 se puede observar que el 18% de
los artesanos entrevistados considera que necesitarian
asesoria en cuanto & las operaciones de compra y
venta; seguidoc de un 16% que indica que el

conocimiento de aquellos aspectos legales para la
suscripcion de contratos constituiria la falencia princi-
pal, seguida de las demas areas.

Grafico N° 2. Areas de la empresa a asesorar

‘DOperaciones de compra y
venta

B Basqueda directa de cliente

OProcesos de contratacion de
intermediarios

BProcesos de alianzas con
socios locales

BRegimenes arancelarios y
aduaneros

DMarketing de productos y
| servicios

| OEstrategias de promocion y
difusion

(DAspectOs legales para
suscripcion de contratos

Fuente: Elaboracion Propia, 2015.

Es asi que ia principal falencia detectada fue el de-
sconocimiento y necesidad de asesoria en el uso de
las herramientas necesarias para generar una estrate-
gia de negociacion, estando comprendidas las Areas
anteriormente descritas. Esta estrategia de nego-
ciacion ayudara a que la empresa pueda utilizar las
herramientas necesarias para mejorar el procesc de
negociacion.

DISCUSION

Los resultados obtenidos nos permiten concluir que la
principal falencia de los artesanos del sector esta en
el proceso de negociacion y €l uso de las distintas
herramientas del mismo. Por lo cual una estrategia de
negociacion comercial para promover de mejor
manera los productos artesanales, teniendo como es-
tudio el casc de la organizacion “Creaciones Arte Ruby
en la feria colombiana FAREX".

PROPUESTA

En la Figura N° 1 se puede observar las fases de la
propuesta, la cual tiene como primera etapa la de pre
feria, dividida a su vez en sub etapas que seran las ac-
tividades que la empresa debera realizar para poten-
cializar su participacion. lLa primera sub etapa es la de
indagacién en la cual la empresa debera realizar un

Nélisis situacional de la misma para poder conocer su

\

condicién actual, y de ser necesario, generar una
mejor situacion favoreciendo su participacion en el
evento. En esta sub etapa, también se deberd realizar
un analisis situacional de la feria, en este caso, de
FAREX; con el fin de conocer su reglamento, carac-
teristicas, antericres participaciones y resultados. Y por
Gitimo, pero igualmente importante, se debera realizar
un analisis del aprovechamiento de acuerdos comer-
ciales entre el pais sede de la feria y el del participante
de la misma. Estos analisis ayudaran a la empresa en
su preparacion para una favorable participacion.

|
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Figura N° 1. Esquema inicial de la propuesta
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Fuente: Elaboracion Propia, 2015.

La segunda etapa de la propuesta, es la feria. Tiene la
Ejecucién como primera sub etapa, en la cual se pro-
pone que fa empresa presente cierto tipo de produc-
tos teniendo en cuenta el mercado al que se dirigird, la
presentacion de los mismo en el stand, teniendo en
cuenta que la feria FAREX utiliza el modelo AIDA en
sus eventos. Es importante gue en esta sub etapa la
empresa sepa qué herramientas debera utilizar para
generar posibles negociaciones.

La tercera etapa de la propuesta es fa de negociacion.
Estara dedicada exclusivamente a cerrar negocios. Al-
gunos de los encuentros agendados pueden haberse
planificado en el proceso de pre feria y los restantes
pueden haber sido planificados durante la feria. Para
esta etapa serd importante recordar los analisis
realizados en el proceso de indagacion y preparacion,
también podran ser mejorados ya que se ha tenido un
contacto directo con el mercado.

Tabla N° 1. Formulacion de objetivos para la participacion de la rueda de negocios

para promover
exportacidn de sus
productos artesanales en
B fena colombiana FAREX | empresarios extranjeros.

OBJETIVO ESTRATEGICO OBJETIVOS TACTICOS PUBLICO META ESTRATEGIA RESULTADOS
Determinar fas acciones en | Primarios:
i2 fase de toma de contacto | Empresas colombianas Concretar negocios con
y Ppreparacion necesarios | y de otros paises del los publicos
en ] negoclacién | extranjero que participen empresariales
comercial. o visiten la feria identificados.
internacional FAREX.
Consolidar la participacion Estrategia De
da la Empresa “Creaciones Negociacion Apertura de nuevos
Arte Ruby" mediante una ) Cooperativa mercados
estrategia de nggociacién | Definir las  drectrices para medante un interr
comercial cooperativa, las fases d¢ encuentro, | Secundarios: Plan De

propuesta, discusit’_sn ¥ | Empresas colombianas | Marketing Ferial
CiefTe  que  se  aplicaran | o extranjeras con las
durante b negocacion con | que s puedan realizar
intercamhbios de bienes y

Conselidacien de su
presencia y participacién

SEIViIcios. en las proximas
versiones de FAREX
Colombia y en otras

indirectos: ferias internacionales de

Poblico asistentes
interesado en adquirir

produclos artesanales.

Establecer los parametros
de un plan de marketing
ferial para las fases de pre
feria y post feria.

los productes
artesanales do la
Empresa “Creaciones
Arte Ruby”

Fuente: Elaboracion Propia, 2015.
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La tabla anterior podra ser implementada en la planifi-
cacion de ruedas de negocios de las que la empresa
serd participe en un futuro, asi como de ferias interna-
cionales o nacionales de su sector.

Si bien a lo largo de la feria los expositores brindan in-
formacion interesante ¢ importante acerca de sus pro-
ductos, se debe tener en cuenta que cada empresario
visita muchos stands cada dia, por lo que muchas
veces no podra recordar toda la informacion a cabali-
dad de todas las empresas participantes. Es por eso
que en esta instancia, las herramientas que se utilicen
mejoraran los resultados que se obtengan.

Presentar un portafolio informativo es de gran impor-
tancia, ya que este documento es considerado de con-
tacto con clientes a quienes se proporcionara
informacién estratégica de una empresa, para elfo se
recomienda privilegiar la calidad y valor del tipo de in-
formacion que incluird, antes que la cantidad y com-
plejidad en su disefio (5).

Debera contener:

* Portada.

* Presentacion.

* Informacion General de la Empresa.

* Objetivos, Vision y Mision.

* Productos y Servicios.

* Reconocimientos garantias de calidad.
* Contactos.

El portafolio final que se presentara en la feria sera en-
tregado en formato impreso, tamafo carta en papel
cuché y cuidando una impresion de calidad.

También es importante planificar la negociacion im-
portancia ya que de este paso dependera que se
generen contratos comerciales. Para ello es importante
tener en cuenta los intereses, las posiciones, las
prioridades de los clientes potenciales con los cuales
se entablara la negociacion. Estos puntos han sido de-
ducidos de las encuestas online realizadas en Colom-
bia.

De esta manera se tiene:

Figura N° 2. Planificacion de la negociacidn para "Creaciones Arte Ruby"
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Fuente: Elaboracién Propia, 2015.

Una vez que la empresa ha conversado todas las
propuestas que hacen al caso del cliente. Sin
embargo, los visitantes podran agendar una segunda
reunion de manera independiente, en la que se aclaren
dudas y se ratifiquen posibles acuerdos realizados en
la primera reunién de negocios.

Se presenta en la Figura N° 3 un esquema de las ac-
tividades que la empresa “Creaciones Arte Ruby” de-
bera realizar @ momento de ratificar el cierre de una

negociacion. Es importante tener en cuenta cada uno
de estos pasos ya que encierran y resumen loquean-
teriormente se propuso, teniendo en cuanta las revi-
siones de acuerdos comerciales, juridicos, etc.

Este proceso se deberd ejecutar una vez culminada la
participacion en la feria y las ruedas de negocios, de
esta manera se determinaran las falencias gue se tu-
vieron y los factores positivos de la participacion.

—
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Figura N° 3. Proceso de cierre de una negociacion
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Fuente: Elaboracion Propia, 2015.

El proceso comenzara con la reunidn agendada en la
gue se hara la presentacion de la propuesta para su
analisis. Si las partes estuvieran de acuerdo con lo dis-
cutido en la reunion se pasara a la suscripcion del en-
tendimiento previo, sujeto a posibles cambios para asi
suscribir el contrato final en el que se estipularan los
detalles y caracteristicas de los productos a ser enire-
gados en un tiempo determinado.

Se considera que para que la propuesta sea factible
es necesaria la implementacion de las herramientas
de marketing y negociacion propuestas.

Los artesanos encuestados manifestaron su predis-
posicidén a participar en ferias nacionales e interna-
cionales. Cada uno de ellos destacé su interés vy
entusiasmo por participar en ferias internacionales, ya
que es de gran beneficio para dar a conocer el trabajo
de la artesania boliviana. Asimismo, expresaron su
preocupacion ante la falta de financiamiento para su
participacion en ferias internacionales.

Se sabe que las ferias son una gran herramienta de
promocion y posicionamiento para los productos, per-
mitiendo una interaccion directa con el cliente dandole
la posibilidad al expositor de mostrar sus productos di-
rectamente. Es por ello que el modelo presentado,
destinado a mejorar la participacion en feria interna-
cionales, es importante y de gran ayuda para el logro
de negocios.

En este sentido se recomienda que la empresa haga
uscdelasheram énhs decriasenelm acopropo-

sitivo con el fin de mejorar su participacién en FAREX,
ya que se conoce que anteriores participantes tuvieron
problemas a la hora de conseguir contactos debido a
la falta de estos materiales técnicos.
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