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“ Juan Carlos Escanee para escuchar la
- entrevista con el gerente
Saldamaga, general de Yanbal en
gerente Colombia.
general de
Siganos en:
Yanbal. i

INDUSTRIA. EL GERENTE
GENERAL DEYANBAL
AFIRMO QUE LA
ADQUISICION DE JOYAS SE
HA REDUCIDO A LA MITAD
Y ESPERAN CONTRAER SUS
VENTAS SOLO 5% FRENTE
A LAS DEL ANO PASADO

BOGOTA

A lolargo delahistoria se ha
visto que en tiempos de crisis
el maquillaje ha presentado
grandes crecimientos por los
beneficios psicologicos que
brinda, tanto asi que uno de los
CEO de Estée Lauder, Leonard
Lauder, acuifi6 el término ‘efec-
to pintalabios’.

Este se convirtio en un indi-
cadorecondmico quesirve para
evidenciar el crecimiento de la
industria de la belleza en mo-
mentos deincertidumbre mun-
dial, como en el periodo des-
pués de la Segunda Guerra
Mundial, el 11 de septiembre o
la recesion global tras la crisis
subprime de 2008.

Sin embargo, la pandemia
por covid-19y elusoobligatorio
de tapabocas estan logrando
algo inédito: una crisis econo-
micaque derrota al lapiz labial,
yaque comoloexplicodJuan Car-
los Saldarriaga, gerente gene-
ral de Yanbal, la venta de este
producto hatenidounacaidade
30% enlapandemia. A pesarde
eso, Saldarriaga asegur6 que
este cambio en los habitos de
consumo es algo pasajero, y
que, al final, sera el labial el que
le gane al tapabocas.

;Como los ha afectado la
pandemia?

labiales bajo 30%
por el uso del
tapahocas er
la pandemi

Maria Camila
Ramirez

CEO de
@PerfectNailsandHair

“El aislamiento ha hecho
que la demanda de
servicios de belleza
disminuya y ahora las
mujeres hemos optacdo por
lo natural llevando el
autocuidado a casa”,
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MILLON ES LO QUE ESPERA
INVERTIR YANBAL EN EL CAPITAL
DETRABAJO DE SUS
CONSULTORAS.

Hemos tenido afectaciones
en dos aspectos, primero en
el tema de habitos de consu-
mo, porque la gente se volcéd
mas hacia lo esencial y los
accesorios o elementos que
se usaban para salir a la calle
se redujeron considerable-
mente por el aislamiento.

La coyuntura también nos
afecto el canal de distribucion,
pues nuestras consultoras
vendian por catalogo de mane-
ra presencial, aunque desde
hace unos afios veniamos tra-

bajando en la transformacion
digital del negocio.

:Como han cambiadolos ha-
bitos de consumo?

Primero hay que decir que es-
tos cambios son temporales. La
gente se enfoco en las nuevas
formas de vida, y aunque mu-
chos dicen que todo cambiara,
los habitos son transitorios.

El maquillaje present6 una
contraccion, pues aunque hay
videoconferencias, no hay
como salir entonces se baja el
consumo, y, si salen, se maqui-
1lan solo los ojos, entonces el
consumo de labiales bajo 30%
por el uso del tapabocas. En jo-
yeria, que es algousado parasa-
lir, también se vio una dismi-
nucion de 50%.

En fragancias y cuidado cor-
poral no hemos sentido ningu-
naafectacion, es como sino hu-
biera una pandemia.

:Como se han reducido las
ventas durante la pandemia?

Enabrilymayolasventasca-
yeron cerca de 40% porque fue
cuando mas estricta estuvo la
cuarentena. En junio y julio se
recuperaron bastante, estos
meses casi que vendimos lo
mismo que el afio anterior.
Agosto y septiembre se volvie-
ron anivelar conlos nuevos ha-

Yanbal

bitos de consumo, pero estamos
20% abajo del afio pasado.

;Qué expectativas tiemen
para cierre de afio?

Esperamos estar maximo 5%
abajo de los resultados del afio
pasado, estaproyeccionlahace-
mos por la nueva herramienta
deemprendimientoyen el apa-
lancamiento de lo digital.

Estamos promoviendono ser
uningresoadicional comoloha-
ciamos antes, sino que la gen-
te empiece a ver en Yanhal la
oportunidad de emprender
paralograruningreso principal.

;Cémo van con el proceso de
digitalizacion?

Haymuchas asesoras que to-
davia prefieren los catalogos fi-
sicos, porloqueatn tenemosal-
gunos, pero hemos reducido la
cantidad de paginas, y hemos
trasladadolos productos alo di-
gital, para que ademas puedan
vender no solo en Bogota sino
a nivel nacional.

Ademas, hemos movido el
portafolio paraadecuarnosalos
nuevos habitos de consumo, y
donde mas hemos invertido es-
fuerzos es enmantenerladistri-
bucién con nuevas alternativas
o haciendo modificaciones al
negocio para que las consulto-
ras sigan sin afectar su salud.
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Con |3 carrera de Sylvia Escovar, que se
despedird de Terpel en enero.

+De qué se trata su enfoque
en el emprendimiento?

Como queremos ue nos
vearn como un ingreso principal,
creamos una iniciativa parage-
nerar emprendimientos, con
apoyo de una aceleradora.

Nuestraapuestaconelacele-
rador es desarrollar cerca de
1.000 directoras en lo que nos
restadelafio. Prestaremosel ca-
pital de trabajo a las personas
que ingresan al sistema, noso-
tros normalmente financiamos
100% del capital de las consul-
toras, esperaria invertir US$1
millénencapital de trabajo para
que las consultoras empiecen
su emprendimiento.

¢Cuantas consultoras tienen
actualmente?

Durante la pandemia hemos
mantenido el namero de con-
sultoras. En nuestro sistema te-
nemosdos categorias:lasdirec-
toras y las consultoras.

Hay cerca de 3.600 directo-
ras, y de ellas dependian cerca
de 120.000 consultoras,queera
la cifra antes de la pandemia,
durante la coyuntura se bajo a
98.000 personas y a lo largo de
la pandemia hemos logrado
mantenernos en 100.000. He-
mos intentado mantener ingre-
sosnuevos, pero lo que mas he-
mos logrado es que reingresen.

¢Cuantos hombres hacen
parte de este modelo?

Si bien en la actualidad 5%
del total de nuestros consulto-
resson hombres, en Yanbal es-
tamos apostando porque cada
veZ mAs este niimero crezcay
asi, diversificar también nues-
tra fuerza de ventas y de em-
prendedores.

;Comovenlareactivacion de
la economia?

Esperamos una recupera-
cionlenta, pero que muestre un
avance, ahora comenzara a cir-
cular el dinero y esto generara
recuperacion de lo perdido, y
ojala en los préximos dos afios
logremos el mismonivel que te-
niamos entamaifiode economia
para empezar a crecer.

LAURA NEIRA MARCIALES
@Neira_Laura

Minesay Calimineros

Gustavo Cabrera, ejecutivo de Mi-
nesa, firmo el acuerdo con Jorge
Abad, de Calimineros.

MINAS. SE SUBCONTRATARA A 160 SOCIOS DE LA COOPERATIVA CALIMINEROS EN CALIFORNIA, SANTANDER

Minesa firma plan de formalizacion minera

BOGOTA
Minesa y 1a Asociacion de Mi-
neros de California Santander
(Calimineros) acordaron, luego
de dos anos, los términos de un
subcontratode formalizacionen
elmarcodelapoliticamineradel
Gobierno, que permitirique 160
sociosmineros realicen mineria
legal, preservandolatradiciona-
lidad de esta actividad en el mu-
nicipio de California.
Aunque falta un paso mas
que es la aprobaci6n por par-

tedelaAgencia Nacional de Mi-
neria, este seria un gran avan-
ce en el reto de generar condi-
ciones para desarrollar “una
minerialegal y con estandares
sociales, econémicos y am-
bientales”, dijo la empresa en
un comunicado de prensa y
agregoque “(este) es el resulta-
dodelaaplicacion eficiente de
las politicas del Gobierno Na-
cional, y del acompafiamiento
de la institucionalidad en las
regiones mineras”.

“Quiero destacar la gestion
y elacompafiamiento del Minis-
terio de Minas y Energia y del
programa Oro Legal de Usaid,
que nos condujo a la construc-
cion participativa del mecanis-
mo de formalizacion, de suma
importancia para la mineria”,
indico Santiago Angel, presi-
dente de Minesa.

El contrato suscrito por las
dos partes incluye un acompa-
flamiento técnicoy administra-
tivo para lograr que el proyec-

tose desarrolle en concordancia
con las leyes; tiene como con-
dicioén que los recursos mine-
ralesidentificados garantizaran
que las labores mineras tengan
continuidad:; se generaran fon-
dos para el emprendimiento en
laregion; y, pordltimo, las par-
tes destacaron que esto va a lo-
grarque Calimineros seaunalia-
doeconomico parael municipio
de California.

ALLISON GUTIERREZ
@AllisonMariaG



