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En articulos de decoracion

El “barro” ensena
a manejar el cobre
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Fotografias: José Betancur

De El Colombiano

o quiero mas grande.
Mo, mas chigquito. Pero
es que esta muy ama-
rillito. Si fuera un po-
quito mas alto. Me gusta mas
bajito. Mejor rojo. ¥ no me vas a
dar una cajita para guardarlo.

Le echa cuatro viajes. Cuatro
visitas de 45 minutos. Primero
sola. Despues con la hermana. La
tercera vez con una amiga. Y,
finalmente, con el marido. Total,

el s » 8N menos de quince
minutos decide. Pague, empaque

las lamparas y... jvamonos!
Ya Juan Guillermo Vélez esta

curtido. Unos afios en el negocio
son suficientes para conocer a su

clientela, generalmente mujeres
—propietarias de almacenes de
decoracidn de regalos—. Ya
sabe que ellas se pegan de los
pequenos detalles, cuando van a
comprar un articulo. Ya sabe

que, algunas, cuando van a de-
morarse para pagar... dejan la
razon de que salieron a descansar
a Miami. ¥ que enero, febrero,
marzo, abril y mayo —Dia de la
Madre, Dia de |la Secretaria-, son
buenos meses para vender su
producto.

TINTO CON FE

Ya no maneja la cortadora de
prados que, cuando tenia 7 afios,
comprd a su madre por 70 pesos,
¥ le siFvid para conseauir $1,20,
en tres fines de semana, por
arreglar el frente de una casa
vecina.

Quedaron atras sus afos de

experiencia en una fabrica de
pintura donde, sin estudios
previos, pero con orientacién,
aprendid a desempefiar bien su
oficio en seis meses,

Seguramente ya no piensan que
&l es “‘un desadaptado’ que dejd
C0j@a su carrera de ingenieria
mecanica.

Esta al frente de una joven
empresa que nacio con 15.700
pesos, a partir de una idea de
Carlos y Juan Diego Escobar
—quienes lo invitaron a temar
tinto y a participar como socio—.
Una pequefia industria que
arranco en 1981, porque los tres
tenian ‘‘'ganas de hacer algo’’.

Movidos por un deseo de inde-
pendencia y fe de carbonero en
sus productos. Luchando desde el
comienzo, hasta conquistar un
mercado nacional. En una época
de pleno auge para el contra-
bande. Con el apoyo del padre de
quienes fueron un tiempo sus
50Cios, gue era experto fabricante
de lamparas —su local les sirvié
para exhibir sus primeros
articulos-.

EL TRUCO DE
LAS HERMANAS

La empresa: Cobre y Vidrio.
Tres personas y un nombre
casual, que surgid de la inter-
pretacién que alguien dio a un
aviso que pusieron en la prensa.

Objetivo inicial: hacer lampa-
ras.de cobre y vidrio. Hoy, entre
50 y &0 articulos de la linea
decorativa. Cofres, mesas, por-
ta-retratos, sillas, catres, repi-
sas... y hasta pequefias urnas
para guardar las cenizas de los
muertos. Hoy, 24 empleados di-

rectos y ofras cuatro personas
que frabajan para ella. Y. en

mente, montar dos “hijas”: una
de productos en acrilico (que ya

lo emplean) y otra... “secreto’.
Vendiendo cosita por cosita.

Andaregueando por la calle, con
un vidrio en la mano ¥ haciendo
bulla para abrir campo. Venda
para comprar materia prima.
Vestido de cachaco prestado y
carro alquilado, para llevar y
dejar en consignacién la mer-
cancia, en los almacenes. Si no
compran vuélvalo a recibir.

Y para darse un empujoncito,

un pequeno truco. Sus hermanas
iban al almacén, hacian todo el

escandalo del caso, preguntaban,
con entusiasmo, si el articulo era

extranjero y lo compraban. La
respuesta era matematica. EI

cliente llamaba y... pedia que le
mandaran otras "4 cositas de
esas.”

UN CURA CAIDO DEL CIELO

ldeas de revistas. ¥. a las

solicitudes del cliente, un per-
manente ‘’si puedo hacerlo’. La
ayuda de la novia del uno, de la
mama del otro; de los amigos.
Frimero fue un cuarto, en el

Parque de Bolivar -en casa de sus
s0cios-. Con el tiempo, el negocio

se apoderd se amplid a la sala y al
comedor. Hasta que tuvieron que

salir... a pagar arriendo.
Alguiler de una casa en Saba-

neta ““a donde la gente no iba’’, a
excepcion de los martes, el dia
bendito porque vendian en las
calles a los peregrinos que iban
en busca de la Virgen.

Segunda escala. Una casa vieja
en el centro de la ciudad. Biselar
el vidrio por su propia cuenta -y el
apoyo financiero y de asesoria de
Microempresas-.

Viene wun momento critico.
Cierre de importaciones -y el
cobrée €5 importado’’-. La
maquina biseladora se dafia y no
se consiguen balineras. Cuando

entregue™,

cho capital.

esa
tante. Es difi
o0s en la
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-Calidad. No cantidad.

YQa,
bien hecho
Y barcato

Para Juan Guillermo Vélez
son muy claras las razones
que llevan a su empresa ha-

cia adelante:
-Convencimiento personal

de que quiere hacer una cosa
bien hecha, con responsabi-

lidad. El cliente quiere la
cosa ya, bien hecha y barata.

Cada cliente es diferente y
hay que darle gusto

—teniendo cuidado también
de cuidarse de no compro-

meterse con la palabrita
exclusividad. No he tenido

ninguna devolucion por cosas
mal hechas -catres, muebles-

0 porque quedaron insatis-
fechos.

-No olvidarse del cliente
porque ya se llevd el articulo.
Y0 quisiera revisar todos mis
articulos. Yo soy el que los

entrega al cliente. Y que no
sea yo el Oltimo que tenga

que verle el defecto, si hay 7,
6 6 4 personas antes que estan

viéndolo con mas tranquili-
dad.

-Cada vez vez que entro a
un almacén estoy mirando
que tiene y qué le falta. Yo
tengo muy buena retentiva.
Sé que le vendo a la persona.
Estoy con el cliente a toda
hora. Si algo no se vende, se
lo cambio, le doy la seguri-
dad. El es el que le ayuda a
uno ¥ le marca le que hay que
hacer y cémo hay que ha-
cerlo. Vv

-Cumplimiento. Los articulos de esta empfe:!&.snn ““haga vy

L

-5i tiene crédito, sea cumplido con su :i'rq{ihedur. Créditos se
pueden tener, bien manejados. Como yo me he manejado bien

con ellos, ellos se manejan bien qpn‘migi':. Muchas veces no es que
se necesite

-

sagrado. Hay que tener, también, contento al

Bmine

) de |

rque es una esfabilidad muy

jo de los empleados. Hay que dar

as capacidades de la empresa y
. también que las ayudas del patrdn se ganan.

r que cobrar. Le vendo lo que quiera. Pero

a cobrar. Al principio dejaba los articulos en

- Hoy @n dia no tengo que sallr a vender. Aqul vienen

e
| un asesor. Cada afio, en enero, nos reunimos a estudiar
Y J;ﬁzar el presupuesto del afio, las metas.

“He aprendido de los gringos. El articulo
gringo es lo mas ordinario que hay, pero muy
bien terminado. Me gusta hacer lo mio bien

terminado... pero también de buena calidad”.
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no habia nada para hacer, Juan
Guillermo se dedicaba a arre-
glar, pintar y limpiar el frente de
la casa. Momento criticoycon 8o
diez trabajadores. Pero su fe
seguia en pie y acudid a quien es,
ahora, su socio -Rubén Dario

Eestrﬂ:-n- y el encargado de la
parte de produccion.

Fe... ¥ en ese momento de
crisis “'llegd un cura como caido
del cielo’. Les encargd 500 urnas

"‘No me da miedo la
competencia.. 51 una
persona que lleva
cuarenta anos
haciendo muebles, me
entrega un mueble de
mala calidad, vy veo la
calidad de los mue-

bles que yo hago en
tres arnios.. |Qué le de

miedo a él de mi no a
mi de él”.

-nunca las habian hecho-. Les
dio 60 mil pesos por adelantado.
Y, con su pedido, el impulso para
volver a empezar.

FPREGUNTANDO NO

LLEGA A ROMA
Montar una empresa. Y con-

firmar que el barro le ensenia a
uno'... Se acabaron los dias de

fiesta, los fines de semana, los
conciertos, los partidos de fitbol.
Todos los dias eran dias habiles...
hasta las 10 u 11 de la noche. Sin
pereza y sin planes de enrique-
cerse “en un ano”. Y reco-
nociendo, en medio del esfuerzo
los errores —en una ocasién,

copiar un producto de alguien que
le habia dado la mano; una

gquivocacion que no volvera a
cometer; "‘hay muchas cosas
distintas para hacer''—.

Objetos de cobre y vidrio que
tienen mucho de artesanal. Un
tren con una estacion central: la
materia prima. En un medio
donde la importacion y ftra-
tamiento del cobre es un mono-
polic v eso afecta, a veces la
produccion. En un medio donde
no es facil gue la industria grande
le da la mano a la pequefia...
Porque es un secreto como brillar

el cobre... Es un secreto cémo
perforar el vidrio. Aqui, donde

preguntando no siempre se |lega
a Roma.

Saque los vidriecitos bien sa-
cados. Las medidas exactas. El

molde. El canal debe ajustar.
Soldadura. _Clavos. Tornillos.
Laton. Cinta. Tuerca. Vidrio.

¢Qué hay de nuevo? -preguntan-.
Lo mismo viejo -responde- Juan
Guillermo Veélez. Pero, asi, nue-
vos articulos se suman y se
seguiran sumando a la lista de
produccidn. Nuevos articulos que
exigen inversion y mucho tiempo
-hasta dos afios-
Montar una empresa. Pensar en
renovarse y trabajar toda la vida.
“"Ojala los dias tuvieran 48 ho-

ras"”, dice Juan Guillermo. ¥ a
ese ritmo, para quienes estan al

frente de Cobre y Vidrio no es
nada raro que algun dia las ten-
gan.
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