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EXPERIENCIAS DE ESPIRITU
EMPRESARIAL
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CAPACIDAD GERENCIAL DEL
RISARALDA

En lo que va corrido de este afio 2.000
los dias miércoles, se ha venido
reuniendo un grupo de personas en
representacion de los Gremios de la
ciudad, las Universidades, los
empresarios y de algunas entidades
gubernamentales con el fin de
establecer una red de apoyo
interinstitucional que trabaje sobre la
creacién, supervivencia y desarrollo
del espiritu empresarial en la region.

Estas personas se han comprometido
a participar en la construccion de una
politica nacional y regional de
espiritu empresarial, estableciendo
una red entre las instituciones que
trabajan sobre el espiritu empresarial
de manera que se cree un soélido
sistema que propicie y apoye las
iniciativas de los jovenes

emprendedores del departamento del
Risaralda, este compromiso busca la
creacion, la sobrevivencia, y el
desarrollo de empresas que hagan
posible el desarrollo industrial de
nuestro departamento de Risaralda y
de nuestro pais.
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Una de las actividades que se ha
realizado ha sidola de documentar en
toros empresariales, el concepto de
espiritu emprendedor y de la
incubacién de empresas desde la
experiencia de empresarios
reconocidos en la region, por su teson,
su valor, y su tenacidad. Estas
experiencias no deben quedar solo en
la memoria de las personas que
asistieron a este evento, nos parece
que se deben socializar y servir como
documento de lectura para
estudiantes universitarios y para otras
personas que quieran emular estos
ejemplos.

Este articulo pretende mostrar un

breve resumen de esta técnica que -

resulta tan interesante para los
programas de Empresarismo.

Todas las historias que aqui se han
contado acerca de las personas, de las
empresas y de las personas que lo han
acompanado, nos muestran que a
nadie se le regala nada, todas las
empresas son el resultado de un
proceso de vida tejido con esfuerzo y
sobre todo con amor.
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EMPRESARIOS INVITADOS:

MARCIAL NAVARRO,
EMPRESA MAGNETRON

JULIO BARBERI,
EMPRESA PRODUCTOS LA NINA

EDGAR OROZCO,
EMPRESA FANALBE

ALFREDO HOYOS,
EMPRESA FRISBY

Para los 4 empresarios invitados el
grupo de trabajo hace las siguientes
preguntas:

1. ; Qué empresa ha creado ?

2. ;:Qué elementos, variables,
condiciones vivié usted que lo
llevaron a crear empresas ?

3. Si usted fuese invitado a definir
un programa de creacion de
empresas:

:Qué contenidos cree que deberia
tener?

SENOR MARCIAL NAVARRO
FUNDADOR: ;
EMPRESA MAGNETRON

Proveniente de una familia de clase
media, de padres artesanos, sastres,
trabajadores independientes. Desde la
época de estudiante de colegio y de
universidad, ingenieria electro-
mecanica en la Universidad del Valle,
pensaba en tener su propia empresa.

1. ; Qué empresa ha creado y/o
desarrollado ?

En 1.962 inici6 su vida laboral asi:

- En tareas de montajes,

mantenimiento y expansion en la
empresa Cartéon de Colombia.

- Fn el SENA durante 3 anos en el

montaje del centro de industria de
Cali y después ante el aumento de
ingresos provenientes de aportes,
se encarg6 de hacer el presupuesto
de gastos de la institucion, de este
gjercicio salié el centro nautico y
pesquero de Buenaventura y el
centro agropecuario de Buga.

- En dulces Colombia se encargd del

disefio y montaje de la fabrica de
la Paila en Zarzal.

- Adquiri6 con sus ahorros un taller
de mantenimiento de TPL. Este
taller atendia toda la zona cafetera
en el mantenimiento de mdquinas,
pero la disolucién del Gran Caldas
implicé que las empresas del
departamento de Caldas no
contrataran mds su mantenimiento
en Risaralda.

El taller empezé a hacer
transformadores y se convirtié con el
tiempo en una multinacional, porque
sus socios eran la Corporacién
Financiera de Occidente, La
Federacion Nacional de Cafeteros,
Westinghouse. Ante los aumentos de
capital que tuvo la empresa los socios
iniciales  fueron  perdiendo
participacién y finalmente perdieron
su puesto en la junta directiva y mas
tarde también perdieron la empresa.

Para esta época habia creado otro

taller para hacer tareas de
mantenimiento de transformadores,
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este taller es Magnetrén. Hoy en dia
Magnetron es una empresa
considerada lider en la construccion
de transformadores eléctricos de
distribucién (que suministran energia
al usuario final en las zonas urbanas
y rurales), tiene una entre 35% y un
40% de participaciéon del mercado
nacional, compite en este mercado
con 2 empresas multinacionales que
han intentado eliminarlos del
mercado: ABB TPL y Siemens.

Su porcentaje del mercado es mayor
que la ABB TPL y equivalente a la de
Siemens. Es considerada la empresa
con mayor calidad en la produccién
de transformadores factor 2 eficiencia.

En este momento Magnetrén también
atiende las necesidades de 8 paises de
América: Argentina, Chile, Peru,
Ecuador, Venezuela, Costa Rica y
Cuba.

Se pretende con el apoyo de Proexport
definir primero un programa para
llegar al mercado de Centroamérica
(excepto Nicaragua por las relaciones
internacionales que este pais ha
venido planteando a Colombia) y en
segundo lugar a las islas del Caribe.

2. (Qué elementos, variable,
condiciones vividé usted que lo
llevaron a crear empresas ?

- Siempre tuvo ganas de tener su
propia empresa.

- Buscé la oportunidad de hacerlo y
la aprovecho.

- No queria ser siempre empleado.

Las caracteristicas de una persona

para entrar a la industria en calidad
de empresario son: que le guste la
actividad a realizar, que sienta
verdadera pasion por lo que hace, es
una decisiéon comparable a como se
decide ser fisico o médico; es una
vocacion.

3. Si usted fuese invitado a definir
un programa de creacién de
empresas:

{ Qué contenidos cree que deberia
tener?

Considero que se puede tratar de
desarrollar la calidad de empresario.
Se deben buscar personas con:

- Alto sentido de la competencia.

- Capacidad de competir sin sentirse
derrotado.

- Persistencia, no desanimarse ante
las dificultades. Si no tiene esta
cualidad no puede ser empresario
exitoso.

- Capacidad de luchar, llegar,
consegir los objetivos que se fija

Se debe empezar por buscar los
empresarios que van a emprender los
proyectos, no se deben buscar
primero los proyectos o las empresas:
Primero las personas con capacidad
de competir y capacidad de luchar.

No puede decirse que no existen
empresas porque el gobierno no hace
empresas, las empresas nacen de la
iniciativa de la gente.

CONSEJOS

1. Buscar empresarios
2. Dar apoyos financieros, logisticos,
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de asistencia, para que el
empresario desarrolle su actividad.

Ademds recomienda analizar un
estudio que hizo la Corporacién
Financiera de Caldas sobre las
caracteristicas de 100 personas
exitosas, donde el mismo (Marcial
Navarro) fue escogido para participar,
sus conclusiones pueden ser
importantes para este grupo.

SENOR JULIO BARBERI
EMPRESA: )
PRODUCTOS LA NINA

Es descendiente de familia Italiana, de
industriales. Su papa fallece muy
temprano, cuarido la mama lo estaba
‘esperando a él y quedé a cargo de
otros 6 hijos. Su madre viuda, sin el
respaldo y el respeto de un esposo
debe acudir a la ayuda de la familia y
unos tios se hacen cargo de el.

1. ;Qué empresa ha creado y/o
desarrollado ? ;
Con sumama y un hermano montan
una cafeteria en la calle 20 entre
carreras cuarta y quinta, al frente de
la vieja sede de la Universidad
Catolica Popular del Risaralda, cuyos
estudiantes erdn los principales
clientes.

Durante los dos primeros anos se
dedican a hacer pan de queso y pan
de yuca y los sirven acompanados con
pintado. También le vende a Punto
Rojo.

Después de ocho afios de actividades
la mamad y su hermano se retiran del

negocio. Julio con mayor visién
decide conservar la cafeteria.

Se cas6 de 19 afios con una joven de
17 afios y juntos deciden enfrentar el
reto.

Dentro de los productos de la cafeteria
tenian uno, el pan de yuca con
caracteristicas que lo hacia muy
especial: se podia guardar, empacar,
era durable, conservaba sus
cualidades. Decidié empacar el pan
de yuca y lo empezé a vender en
Cerritos y después en Comfamiliar. Se
dio cuenta que este producto era un
sancks y asf lo empezo a trabajar.

Con este concepto decidi6 cerrar la
cafeteria y empezé a incursionar en
el mundo de los productos
empacados, al principio este proceso
lo hacia todo manualmente, se
empacaban 200 pacas semanales de
productos. En los primeros tiempos
se empacaban: pan de yuca,
Chiquillas, papitas, chitos.

La Nifia se posicion6 en el mercado
con el producto: Rosquillas

El mercado era atendido hacia 15 afios
con un producto similar traido de
Medellin y distribuido por Cigarreria
Playa, su propietario Uriel Dario
Castano le propone seguir vendiendo
el producto de La Nifa y él por su
parte se comprometia a ayudarlo
pagéndole los pedidos de contado.

Con la feliz propuesta el sefior Uriel
Dario Castafio, pas6 de tener pedidos
de 200 pacas a pedidos de 2000 pacas
de una semana a otra. Para poder
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operar bajo las nuevas condiciones
debi¢ pedir tiempo para replantear su
planta de produccion: tuvo que
adquirir horno, moldeadora y
empacadora.

Para hacer estas adquisicionel hizo las
siguientes gestiones:

- La Corporacion Financiera Popular
le aprob6 un crédito por $ 1.700.000
para adquirir la madaquina
moldeadora.

- Con recursos propios compro el
horno.

- Con la ayuda de su suegro pudo
hacerse a la maquina empacadora
de la siguiente manera: Le propuso
a su suegro Don Edilberto que
vendiera una finca que tenia de
un valor de $4.000.000 y con esta
propiedad le ofreci6 al fabricante
de las empacadoras cambiar la
finca por la mdquina empacadora
que atn le hacia falta.

Otro paso importante fue empezar a
viajar al exterior a las ferias para
mirar las tendencias del mercado y la
nueva orientacién hacia otros
productos como : chicharrén, papas.
También hacia los nuevos empaques
y presentaciones.

En Colombia el referente era una
empresa muy pujante que ya habia
incorporado el empaque de propileno
doble hoja.

Desde hace dos afos esta exportando
un contenedor de rosquillas y trocillos
a Republica Dominicana en Centro

Ameérica. Tiene un proyecto en Uraba
con la empresa Banacol.

Desde 1999, La Nina se convirtio en
sociedad anénima para afrontar la
guerra de precios con las empresas
competidoras de los productos
Snacks, todas empresas que
participan del negocio de los snacks
son empresas de las grandes ligas
como Fritolay.

2. (Qué elementos, variables,
condiciones vivié usted que lo
llevaron a crear empresas?

En su,vida son importantes dos
elementos: lo religioso y sus sueos.

Durante su nifiez tuvo un sueno:
tener lo que otros nifos tenian.

Desde su época escolar ya vendia
cosas para obtener dinero, esta
condiciéon de independencia econé-
mica es muy importante.

3. Si usted fuese invitado a definir
un programa de creacién de
empresas: ; Qué contenido cree que
deberia tener?

Recomendaria dos cosas para las
personas que sean empresarios:

- Una: sonar

- Dos: lo espiritual. Para €l ha sido
clave, es cristiano evangélico.

- Definir una misién, cuantificarla y
medirla. ;Por qué quiere con-
formar su empresa?

- No perder de vista Ilas
proyecciones, los objetivos.
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- Tener metas
alcanzarlas

escalonadas y

- Tener claro lo que va a hacer, con
que recursos.

- Definir el negocio: produccion,
distribucién y comercializacion.
Todas estas funciones deben estar
claras.

- Analizar el mercado a desarrollar.
El mercado existe o se va a crear.
;Qué competidores estan en el
mercado?

- Definir el segmento al que se va a
llegar: popular, elitista, no
confundir la estratificacion, los dos
segmentos son difentes

- Las estrategias deben estar de
acuerdo con las capacidades.

- No improvizar.

En el camino NO se arreglan las
cargas.

SENOR EDGAR OROZCO

EMPRESA: FANALBE

Ha sido avicultor toda su vida activa:
47 anos.

i
i

Empez6 con el primer curso que dict6
sobre avicultura en Colombia en
1953, para esa fecha ya se habia
casado( igual que Julio Barberi) su
esposa tenia 16 afos y el 19 anos,
tuvieron 7 hijos. Hizo hasta 57'de
bachillerato, su posicién de vida es
siempre aprender, estudiar, siempre
tener formacion, seguir aprendiendo.

En sus principios hizo todos los
oficios de una granja desde
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galponero. Para crecer y desarrollarse
hay que meterse al campo. Se fue a
Tuldia y alli cre6 un empresa, una
granja con 6.000 ponedoras, una
empresa verdaderamente grande
para ese momento, cometio el error
de asociarse con una persona en
Tulta.

Lleg6 Purina de Colombia y €l fue
uno de los primeros jefes de zona para
el antiguo Caldas, y llegd a ser uno
de los vendedores méas grandes de su
empresa. En el mercado estaba
presente otra empresa Quaker con un
distribuidor el Sr. AlfredoHoyos, que
también empez6 a distribuir Purina.

1. ; Qué empresas ha creado y/o
desarrollado?

Se transladé al Ecuador y particip6 en
la fundacién de la empresa
Arboracres, actué como gerente
técnico, después como gerente
general, con una participacion en las
acciones de la compania.

Esta empresa llega a su fin cuando
llega al poder un dictador, quien se
apropia del 52% de las acciones de la
compafiia mediante un proceso de
nacionalizacén y hace retirar a los
accionistas. Entonces toma la decision
de volver a Colombia.

De regreso a Colombia, Alfredo
Hoyos le propuso asociarse en las
actividades de las granjas avicolas y
le hizo un préstamo para poder

trabajar juntos. En el trabajo de las

granjas , empieza a observar las
condiciones de alimentacién de las
aves y tuvo la vision de-cambiar los
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comerderos y bebederos por fuera de
los pardmetros existentes.

Crea su empresa Fanalbe, empieza a
contruir bebederos que podian
atender hasta 50 aves al mismo
tiempo. Estas innovaciones las aplica
la granja Avilandia.

Fanalbe empieza operaciones con dos
operarios con un préstamo de $10.000
que le concede el Banco Popular,
siendo gerente Roberto Arenas.

Empieza a viajar a Atlanta a participar
de la feria internacional para estudiar
las opciones de productos que se
presentan en el sector. En uno de estos
viajes obtiene la presentacion para
Colombia de wun bebedero
automatico.

En su fabrica empieza a producir un
bebedero especial automadtico.
Amplia la planta de produccién con
un préstamo a largo plazo que le hace
la Corporacién Financiera de
Occidente y empieza a atender como
clientes a grandes empresas.

En el afio 1995 es para la empresa un
ano extraordinario, con una planta de
produccién en pleno funcionamiento,
con 30 trabajadores, local propio. Se
enfrenta a una situacién que no
manejo correctamente, los bancos le
ofrecen créditos y los toma en el peor
momento que vive el sector financiero
y en un inicio de la reduccién de la
actividad avicola: Entra en crisis
Pimpollo, wuna avicola de
Bucaramanga y Fanalbe también
entra en crisis.

s

Con sus hijos crea una emprresa al
frente de la cual se pone uno de ellos,
este hijo tiene dominio de las nuevas
tecnologias y del mercado por
internet.

Tener confianza en Dios , y permancer
en lo que sabe hacer es lo que le ha
permitido salir de la crisis, en este
momento tiene una planta con 20
operarios y ha desarrollado un nuevo
bebedero. Estd recibiendo solicitudes
de México, Venezuela, Pert, Chile. Su
pagina en internet es una de las mas
visitadas.

En enero espera estar en Atlanta, no
como visitante si no como exponente
de su nuevo bebedero, con una
intencién, atraer un socio a nivel
mundial para un joint venture.

2. ;Qué elementos, variables,
condiciones vivié usted que lo
llevaron a crear empresa?

-Deseo de no ser emple:ado
-De tener independencia
-Creatividad

3. Si usted fuese invitado a definir
un programa de creacion de
empresas ;Qué contenidos cree que
debe tener?

- Permanecer en lo que uno sabe

- Creer en uno mismo.

- Conocer lo que estan haciendo los
otros.

SENOR ALFREDO HOYOS
EMPRESA: FRISBY

Desde los 5 afios al lado de su padre
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empieza a aprender el oficio de ser
avicultor, hizo todas las tareas propias
de una granja avicola. Estudio en el
colegio de la Salle. Aprendi6 de su
padre la tenacidad quien fue capaz de
estudiar inglés en discos de 78
revoluciones para poder viajar a
Japén. A pesar de pertenecer a una
familia acomodada su padre le ensen6
haciendo.

Cuando termino el bachillerato viajo
a EEUU, en Indiana trabajé en
granjas, en todo tipo de actividades:
despicando, vacunando.

1. ; Qué empresa a creado y/o
desarrollado?

A los 18 afios tuvo su primer
negocio una presentacion para
vender productos veterina-
rios.Empezdé a estar muy
informado de lo que habia a escala
mundial en patologia de aves, con
estas dos formas de conocimiento
empezo a dictar conferencias.

- Empez6 a desarrollar el negocio
del pollo. Para aprender mas de
pollos de engorde se apoyaba en
el CISE (Cuerpo internacional de
ejecutivos  jubilados) para
conseguir un experto en mataderos

Hizo un primer montaje de pollos,
importé una maquina para matar
pollos, adquirié pollos de raza.

Todas estas acciones las financidé un
préstamo de IFI y otro préstamo dela

Caja Agraria que incluia un Jeep.

Este primer montaje tuvo un terrible
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percance, se quemod el galpon con
todos los pollos y tuvo que volver a
hacer el montaje.

Para desarrollar el negocio del pollo
de engorde tuvo que concientizar a
los supermercados, capacitar en la
preparacion del pollo, divulgar
recetas basadas en pollo.

- Con Gerardo Ospina mont6 un
empresa en la calle 20 entre carrera
8% v 9° , que tuvo un éxito
intantaneo «Pollo Loco” Con un
ingeniero mecdnico Gonzalo
Lépez-Dr Pluma inventé un asador
a base de gas, una mdaquina
procesadora de alimentos para
procesar plumas, sangre , tripas y
demds desechos.

- Con los Robayo, Emilio Jordan,
Luis Carlos Hoyos, fundaron
Kokoriko en Cali. Gerardo Ospina
gerenciaba el matadero y Alfredo
Hoyos abria puntos de venta en
Medellin y el eje cafetero. Su
competidor en ese momento era
Pollos Mario.

Por las desavenencias entre los
socios de kokoriko, mas bien
decidi6 vender su participacion en
esta empresa.

- Cre6 Pimpollo.

- Empezé a experimentar con el
pollo frito y a trabajar un nicho de
mercado poco atendido en la
region , el de la pizza. Asi aparece
Frisby, con estos dos productos, el
éxito del pollo frito es mayor.
Inicialmente Frisby tenia dos
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puntos de venta en Cartago
atendidos por la esposa de Alfredo
Hoyos, Liliana Restrepo y el de
Pereira atendido por Alfredo, abrié
un punto de venta en Amenia pasa
la empresa del tipo papd-mama al
tipo empresa formal.

- En este momento es necesario
formalizar una estructura, delegar
la administracién, sino se hace es
muy facil quebrarse.

2. (Qué elementos, variables,
condiciones viviéo usted que lo
llevaron a crear empresas?

- Aprender -haciendo, es un proceso
de aprendizaje que nos sive a
todos.

- Aprender - haciendo da conciencia
de sensibilidad social.

- Ser excesivamente curioso, querer
saber todo, leer todo, conocer todo
es otro punto importante.

- Saber inglés, mas la informacion
que recibi6 en la academia.

4. Si usted fuese invitado a definir
un programa de creacién de
empresas ; Qué contenidos cree que
debe tener?

Primero los valores que lo protejan de
la envidia y de la codicia.

Gandhi: “ En el planeta hay suficiente
para todos, pero no para la codicia de
todos.”
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CAPACIDAD GERENCIAL EN EL
SECTOR CONFECCIONES DEL
DEPARTAMENTO

DE RISARALDA

Charla de Empresario

Juan Alberto Naranjo de la Empresa
NARANJO Y NARAN]JO.

Lider PRODES de la Confeccion
Marzo de 2.000

Juan Alberto Naranjo es el gerente
propietario de una empresa familiar-
con tres hermanos como socios, que
estdn en el mercado desde hace 13
anos_,que tienen un volumen de
produccion entre 25.000 y 28.000
prendas mensuales. En su concepto
las empresas confeccionistas son
fuertes generadoras de empleo.

Juan Alberto Naranjo es médico
veterinario, especialista en
ginecologia y obstetricia bobina,
especialista en administracion, con
conocimientos en contabilidad.
Empez6 como socio capitalista, desde
1995 es el gerente de-la empresa,
considera que para ser un empresario,
una persona debe conocer el mercado,
conocer el negocio, tener fe, creer en
Dios, estos son los pilares de una
empresa y de un empresario, lo
demas es facil.

Para tener éxito en la actividad de la
confeccion es necesario:

* Un gerente conocedor del mercado
y del negocio.

¢ Tener la combinaciéon: Diseno,
Precio y Calidad.

¢ Tener un punto de venta propio es
clave en este negocio.
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* La empresa debe dominar unas
funciones clave, en su orden:
produccién, mercadeo, finanzas,
administracién, organizacion y
estandarizacion.

Resena historica del PRODES.

EL PRODES es una unién de
empresas y de empresarios con una
mentalidad diferente, es la nueva
generacion con una mentalidad
diferente, participan de la idea del
trabajo en equipo, en el gremio
asociados en un proyecto comun.

EL PRODES-de la confeccidén es
trabajo en equipo, es una estrategia
para afrontar el nuevo milenio.

EL PRODES se inicia en 1996 con 25
empresas coordinadas por ACOPIy
el CDP de la confecciéon. Ante la
alternativa de conformar el grupo
exportador del departamento del
Risaralda se hizo necesario plantear
estrategias para mejorar la produc-
tividad de las empresas participantes
y fortalecer su capacidad de
negociacion en el extranjero.
{

En la fase inicial 1996-1997 se tuvo un
balance precario, se perdieron 80
millones de pesos, pero también se
tuvo una ensenanza: era necesario
estandarizar todos los procesos de
todas las empresas , primero hacer el
cambio organizacional y después si
exportar. Para competir con paises
confeccionistas de Centro América y
el oriente es imprescindible mejorar
el costo / minuto de cada prenda.

El PRODES de la confeccién tiene
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visién exportadora, y se comprometio
en un programa de mejoramiento de
unas funciones criticas:

® Produccién

e Mercadeo

¢ Finanzas

* Administracién reorganizacion y
estandarizacion.

Lo primero que una empresa debe
organizar  es su funcién de
produccion, esta es una funcion clave.
Para el sector fue un cambio de
paradigma porque se debié empezar
el montaje de la produccion
modular(sistema flexible de
manufactura) sistematizado con
software y todos los procesos
estandarizados y moviles.

Lo segundo que una empresa debe
estandarizar es la funcién de
mercadeo, para atender el mercado
y para hacer maquilla. Esta funcion
es la que garantiza el trabajo de la
empresa.

Lo tercero que una empresa debe
estandarizar es la funcidn de
finanzas, un empresario en cualquier
sector cada 50 dia debe tener toda la
presupuestacion al dia , flujos de caja.
la funcién debe estar al dia.

Lo cuarto que una empresa debe
estandarizar es la funcién de
Administracion, una empresa como
Naranjo y Naranjo tiene un comité de
gerencia donde se discuten todos los
temas entre todos. En la cotidianidad
de la empresa gerencia, produccién,
finanzas van juntos, la gerencia se
encarga de vender la imagen y los
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productos de la empresa, convencea  Las marcas mds prestigiosas en
los clientes que lo quelaempresaestda ~ Medellin son de Jhon Uribe:
haciendo es mejor que lo que hacen =~ Americanino Chevignon, Parachute,
otros. Saloon, Sprote, Rifle, Naf Naf , Pero
, también existen otras marcas: Ross,
Pereira sigue siendo lidernacionaly  Yoko, Diesel, Girbeaud.
aun internacional en camiseria y
recientemente en blusas, también  Bucaramanga Eslider en ropa infantil
empieza a ser reconocida su  ysonexportadores.
experiencia en tejido de punto (
camisetas). Las empresas pereiranas
cosen este tipo de prendas para
empresas tan reconocidas como:
Americanino, Jeans and Yackets,
Chevignon.
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Ibaqué Tolima Después de la tragedia
de Armero por las medidas de politica
econdmica se ubicaron en Tolima
empresas como: Fatextil, Fibra
Tolima, se han vendido espe-
cializando en cadena de fibra -textil-
confeccién, son reconocidos
fabricantes de camisetas T. Esta
cadena que va desde Algodon - tele-
producto-comercializacion. Es el
encadenamiento mds interesante.

b

Pereira se ha ido acomodando en el
mercado de blusas elaboradas con
tecnologia europea (bdsicamente de
Italia y Espafia) compite con Medellin
que era antes considerada como lider.
Los empresarios pereiranos al viajar
han traido tecnologia de fusionado de
cuellos, disefio y patronaje industrial.
Sin embargo un empresario promedio
no tiene acceso a tecnologia en el
estado de arte semiautématas, robots,
esta tecnologia es de dificil acceso por
la necesidad de capital para invertir;
una maquina para pegar botones
tiene un valor de $14 millones, una
botonadora us$120 mil, us$80 mil.

De 300 mil Has de tierra sembrada
en algodon hemos pasado a 40mil, en
Tolima hay tres lineas para financiar
la siembra, Risaralda estd en contacto
para acercarse a esta cadena en
confeccién y comercializacion.

La Costa apenas estd empezando a
construir el sector: Fundacién Julio
Mario Santo Domingo.

El mercado colombiano es ciclico,
antes estaban bien definidas 5
colecciones en el ano:

Medellin es lider en la confeccion de
jeans. Las empresas confeccionistas
de Medellin se han ido quedando
como pequenas empresasentre 5y 10 Enero- Febrero: Primera coleccion
operarios, empresa con trabajo
«casero» sin inversiones en las nuevas
tecnologias. También es fuerte en ~ Junio :Dia del padre

moda, es una ciudad que disefa y Septiembre : Mes del amor y la
comercializa marcas en puntos de amistad

venta propios, pero no cose estas
prendas, no tiene fébricas.

Mayo: Coleccion dia de la madre

Noviembre y diciembre : Coleccion
de final de afo.
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Hoy en dia sigue siendo ciclico, el
mercado estd segmentado asi:

- Por ingresos: Se identifican tres
estratos: Alto, medio y bajo. Para
las empresas de confeccién los
segmentos mas atractivos son el
medio y bajo.

- Por habitos de compra. La crisis
del sector afect6é el nimero de
colecciones y en este momento se
colocan una coleccion y media ast:
media coleccién para dia de la
madre y dia del padre, una
coleccion completa para fin de afio.

PERFIL DEL PRODES DE
CONFECCIONES DE
RISARALDA. El trabajo en equipo
estrategia para afrontar el nuevo
milenio

Inicialente el PRODES de con-
fecciones de RISARALDA estuvo
integrado por 11 empresas:

- Confeccion Leo Valenti, camisas ,
~ pantalones, ropa interior
masculina.

- Confecciones Roberto J. Ropa
exterior para mujer. i

- Berrio y Compania Ltda, blusas,
pantalones para dama, camisas
para caballero y confecciones a
terceros.

- Creaciones Florance. Ropa exterior
para dama.

- Confecciones Mar. Prendas

masculinas y femeninas.

- Nacional de confecciones. Jeans,
shorts, bermudas.

- Industrias Symak, ropa interior
para damas.

-
i

Confecciones Jamar. Camisetas,
pantalones, jeans, dotaciones para
empresas, confeccion a terceros.

- Coats cadena, hilos para tejer,
bordar y coser.

- Manufacturas Naranjo, confeccion
a terceros.

- Surtiplas, confeccion y sellado de
plastico.

La preocupacion del sector y por lo
tanto de PRODES son los temas de
agenda global, competitividad y
exportacion.

Desde 1996 cuando inicid actividades
el PRODES ha tenido 5 coor-
dinadores, el perfil de este grupo es
el siguiente:

- En estos 4 afos se han retirado 3
empresas, hoy tiene 8, de estas
empresas el 36% incursiona en el
mercado internacional, 18%
exporta directamente y el otro 18%
lo hace indirectamente a través de
magquila.

- Durante el afio 1997 las 8
empresas generaron 1114 empleos,
tuvieron un valor de activos de
$8.676 millones y alcanzaron un
volumen de ventas de $34.387
millones.

- Para el afio 1999 las empresas de
PRODES generaran 1500 empleos
directos y un volumen de $50000
millones en ventas.

DIAGNOSTICO DE LAS
CONFECCIONES EN
RISARALDA PARA EL ANO 2000

Es vital: Tener conciencia de este
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diagnostico, conocer y trabajar sobre
las debilidades, querer el negocio.
creer que lo que su empresa hace es
lo mejor, trabajar con conciencia, con
toda la energia y con mucho
compromiso y respeto por las
personas.

DEBILIDADES

Canales de comunicacion
Productividad
Competitividad
Tecnologia

Capital de trabajo
Capacidad productiva

L DY B

FORTALEZAS

1. El sistema modular

2. Entrega oportuna al cliente

3. Integrantes del PRODES de
produccion.

OPORTUNIDADES

1. Consolidacion del PRODES

2. Programas de desarrollo estable-
cidas por el estado y por la
academia .

3. El empresario tiene un mayor
conocimiento de la tecnologia de
punta (europea) comparado con la
disponibilidad que tienen las
empresas y universidades.

4. El1 trabajo del CDP de la
confeccién y de Cosiendo Futuro.

AMENAZAS
1. El contrabando

2. La incompetencia
3. Las tasas de interés.

;Qué se estd haciendo actualmente en
el sector de la confeccion.

e El PRODES esté en el programa

de aseguramiento de calidad, 6
empresas confeccionistas estan
trabajando en las normas de
calidad, la norma ISO 9000. En
estos procesos estar agremiado es
muy importante.

Con el SENA se estdn desa-
rrollando programas.

El CDP esta colaborando para la
asesoria de métodos de trabajo, se
tiene un instructor alemén , con un
costo de $300 millones para 20
personas, que se van a formar
como operarios de alto
rendimiento después se replicaria
hasta tener toda la planta de
personal capacitada en estas
nuevas técnicas.

COSIENDO FUTURO busca
formar 2500 operarios en sistema
modular, tecnologia TSS SISTEMA
Toyota de produccién, en la
primera fase de trabajo con 90
operarias, cada fase tiene una
duracién de 3 semanas. Los nuevos
operarios tienen una formacion
bésica como bachilleres y para
estas nuevas tecnologias pueden
ser hombres. Probablemente los
nuevos talleres y plantas de
produccién dejaran de ser
femeninas y el trabajo se ejecutara
por los operarios que estén de pie.

EXPOPYME programa de
Proexport para normalizar(norma
ISO 9000) todos los procesos de las
empresas exportadoras con

asesoria de la universidad EAFIT
de Medellin.




La globalizacién encontr¢ a este sector
sin preparacion para competir, a
partir de una reunién de Proexport
para adquirir informacién basica para
exportar, este organismo explicé que
era necesario conformar una unidad
exportadora, puesto que para
competir a nivel internacional no era
posible ir con empresas aisladas ni
como empresarios solos.
comenzaron las misiones de
reconocimiento a diferentes paises
con desarrollos importantes en la

Asi

tecnologia de la produccion, como el
sistema modular.

* Proexport apoya actividades como:

estudios de mercado, las misiones de
reconocimiento, acceso de software
de exportaciéon, un vendedor
internacional en Estados Unidos.

Para el afio 2003 todos los procesos
estardn normalizados, y se prevé que
a nivel internacional los aranceles
estén unificados en 0% para América
Latina, Europa, Estados Unidos.
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