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Desarrollo de un Núcleo de Carpinteros en Kandy, Sri Lanka 
	Pasos
	Actividad
	Efectos

	01
	En junio 2002: el consejero del Núcleo Sri Lankan German Economic Strategy Support Programme (ESSP- Proyecto de la GTZ) identifica un carpintero interesante. El consejero explica brevemente las intenciones del ESSP. El carpintero lista otros carpinteros para ser invitados a una reunión.
	El carpintero propone sólo aquellos colegas con quienes tiene una relación amigable o neutral. Esta situación garantiza la homogeneidad en el grupo que es necesaria desde el principio. (Si todos los carpinteros de la ciudad se reunieran, uno junta automáticamente enemigos personales en la misma sala. Esto seria el principio del fin de los Núcleos).

	02
	El consejero del ESSP y el carpintero visitan los 12 carpinteros listados previamente; les explican quienes más fueron contactados y los invitan a la primera reunión.
	Las PyMEs no reaccionan a las invitaciones escritas. Las invitaciones personales crean un mínimo de confianza.

	03
	Primera reunión en la oficina del ESSP con ocho carpinteros. Los otros cuatro restantes prometieron venir pero no aparecieron. Después de una breve presentación sobre los principios de un Núcleo, el trabajo comienza: “Cuáles son los problemas con los que te encuentras en tu trabajo de día a día?”
	Con la ayuda de ilustraciones, todos los participantes comparten sus experiencias al mismo tiempo. Un empresario con mayor experiencia realiza una observación al fin de un evento parecido: “ Estoy trabajando en el sector de las gemas y joyas por más de 40 años, hoy es la primera vez que alguien me pregunta sobre los problemas que encuentro en mi empresa”.

	04
	La segunda, tercera y cuarta reunión se llevan a cabo. Las causas de los problemas están siendo analizados. Los participantes contribuyen con sus ideas y experiencias de cómo solucionaron esos problemas.
	Los empresarios empienzan a asesorar a los otros empresarios. La confianza entre los participantes se incrementa.

	05
	12 participantes
	Los carpinteros empienzan a informar e invitan a otros carpinteros.

	06
	Una sequencia de reuniones en las empresas de los carpinteros empieza: los carpinteros abren sus puertas a sus competidores. Ninguno de ellos había estado en una carpentería ajena anteriormente.
	Los empresarios se comparan entre ellos y descubren su posición con sus empresas. Nadie sabía esto anteriormente.

	07
	Como primera actividad externa, los carpinteros deciden visitar algunas industrias carpinteras en Colombo, las cuales están orientadas hacia la exportación. Nadie las había visto desde adentro. El consejero del ESSP contacta las respectivas industrias y organiza la visita.
	Los carpinteros tienen en el pensamiento: “Somos buenos carpinteros, producimos buenos muebles y tenemos una buena calidad en nuestros productos”. Ellos regresan con la impresión: ”No somos tan buenos como pensábamos. Tenemos que cambiar algo.”


	08
	El Núcleo decide organizar un curso de entrenamiento técnico. El consejero del ESSP identifica un instructor calificado en un instituto técnico en Colombo. 15 carpinteros participan, en dos casos son padre e hijo. El instructor comienza a entender poco a poco que no debería tratar a los carpinteros como estudiantes. En lugar de eso, tiene que lidiar con los problemas técnicos presentados por los carpinteros.
	Los empresarios deciden respecto al curso de entrenamiento y los temas que deberían estar incluidos en dicho curso. De esta forma, todos participan y esta es la primera demanda estructurada para los servicios relevantes para empresarios.


	09
	En noviembre 2002: los carpinteros acuerdan continuar como un Núcleo de la Cámara de Industria y Comercio Kandy, Sri Lanka (CCICP). El consejero de la CCICP Núcleo asume la responsabilidad por los Núcleos.
	Los carpinteros empienzan a considerar útil a la cámara.

	10
	Segundo viaje a Colombo para visitar proveedores de herramientas y equipamiento. El instructor técnico accompaña el grupo.
	Los empresarios se dan cuenta que todavía tienen mucho que aprender en cuanto al uso productivo de herramientas y maquinaria.

	11
	Contactos informales fuera del Núcleo comienzan entre los carpinteros.
	Creación de una red con cooperación y subcontratación

	12
	27 PyMEs visitan una empresa en Matugama que trabaja con máquinas alemanas usadas.
	Principio de discusiones sobre maquinaria e inversiones.

	13
	Segundo curso de entrenamiento técnico
	Un carpintero explica en su empresa como él ha aprendido a utilizar el “router” (fresadora) de forma más eficiente. “Ahora entrené a mis trabajadores. Antes sólo producían una ventana cada día, ahora producen cuatro ventanas”. La gran sorpresa: Un mejoramiento significativo sólo a través del aprendizaje sin ninguna fuerte inversión. 

	14
	Las reuniones del Núcleo con alrededor de 20 a 30 partcipantes en la oficina de la CCICP y en empresas se convierten en rutina.
	La primera fase con euforia y actividades espontáneas concluyó. Los carpinteros aumentan sus expectativas en cuanto al  rendimiento del consejero.

	15
	El Núcleo decide preparar un catálogo de los productos que ellos pueden producir para mejorar su marketing.
	Debido a problemas en la administración en la CCICP, dura más de un año hasta el que el cátalogo esté listo. Los carpinteros están frustrados.

	16
	En 2004: hay un curso técnico y asesoramiento en las empresas del Núcleo llevado a cabo por un carpintero alemán. El foco es en transferir ideas y visiones a los PyMEs del Núcleo sobre lo que podrían hacer en el Núcleo para mejorar sus empresas.
	El carpintero “maestro” muestra a los miembros del Núcleo lo que ellos pueden hacer mejor y más rápidamente con el equipamiento que ya tienen.

	17
	Evento final con el “maestro”carpintero alemán y 250 participantes.
	Los carpinteros y su Núcleo aparecen en público.

	18
	Evaluación del efecto: nueve meses después un consultor independiente evalúa los efectos del entrenamiento a través de visitas a los participantes. Los siguientes cambios se observan en las empresas:

· 80% mejoraron la calidad de su producto y la productividad mediante el uso de la nueva técnica de ensambladura de lengüeta y ranura (machihembrado) (“tongue and groove technique”). Además, reducieron el tiempo necesario de producción.
· 87% introdujeron nuevos diseños a sus puertas, ventanas, armarios y camas porque tienen la posibilidad de cortar formas ovaladas y utilizar patrones. 40% introducieron productos nuevos como puertas entabladas, sofás armarios por la cocina. 

· 86% mejoraron sus estándares de mantenimiento

· 80% realizaron cambios en sus talleres, como cambios en el almacenamiento, aumentaron el área de trabajo o reemplazaron herramientas.

· 87% mejoraron las condiciones de seguridad para sus trabajadores, por ejemplo cemetar el piso, maquinaria en la sección de introducción de la madera, uso de máscaras de protección.

· 73% entrenaron a sus trabajadores sobre la utilización del “router” (fresadora) y la roma de alimentar las máquinas cortadoras de una forma segura.

Algunas citas seleccionadas durante el entrenamiento con el carpintero alemán:
“Antes del entrenamiento, no sabía que el almacenamiento significa dinero”.
“Este entrenamiento ya es un ejemplo de cómo cambios pequeños pueden estimular la mejora de las empresas con poca inversión”.

	19
	Los Núcleos llegan al acuerdo de compra conjunta de equipamiento subvencionado por el ESSP
	El poder de compra y de negociación de la cámara en nombre de los carpinteros resultó en precios más bajos.

	20
	El Núcleo con 30 a 50 carpinteros se volvió demasiado grande y por eso se divide en dos Núcleos. Uno se compone de asserraderos con una situación económica más fuerte y con los carpinteros más avanzados. Unos meses después un tercer Núcleo se crea.
	Esta división mejora la homogeneidad en el Núcleo: el carpintero con 25 empleados no tiene mucha  información a intercambiar con otro que sólo tiene 2 empleados.

	21
	El consejero no atiende al Núcleo de los carpinteros. Esto resulta en la frustración de los participantes. Durante un evento público de la CCICP, los miembros del Núcleo demandan suficientes consejeros que sean calificados.
	Los miembros empienzan a influir en el desarrollo de la cámara por medio de demandas, propuestas y presiones.

	22
	14 aserraderos y carpinteros participan en un curso de administración de empresas.
	Lentamente, la administración de las empresas entra en el foco del los empresarios.

	23
	Durante el evento del Núcleo en 2006,  los aserraderos (incluyendo algunos que empezaron con en el Núcleo de los carpinteros) gana la condecoración por la mejor actividad del Núcleo (un video sobre la reducción de sus residuos).
	

	24
	En 2007: ocho miembros del Núcleo viajan a Alemania para visitar aserraderos, empresas de muebles y la feria comercial “Resale”. Ellos son accompañados por el “maestro” carpintero alemán, con quien mantuvieron contacto desde 2004.
	Los carpinteros van al mercado internacional para experimentar la posición de sus empresas en comparación con aquella en países industrializados.

	25
	Ahora dos tercios de los aserraderos/ carpinteros del Núcleo son miembros de la cámara, 10% de los miembros del otro Núcleo.
	Eso es a pesar del poco esfuerzo de los directivos de la cámara y los consejeros  para integrar a los miembros del Núcleo en calidad de miembros (que pagan la cuota de socio).

	26
	En 2007: el líder de los aserraderos/ carpinteros del Núcleo es nombrado para representar los 35 Núcleos en la junta directiva de la CCICP.
	La cámara ha reconocido la importancia de la representación de los Núcleos dentro de la junta directiva. Ahora les da un voto en cuanto a la toma de decisiones con respecto a la cámara.


Este documento se ha realizado con la ayuda financiera de la Comunidad Europea. El contenido es responsabilidad exclusiva de CAINCO y SEQUA gGmbH y en modo alguno debe considerarse que refleja la posición de la UE.
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