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GLOSARIO

Investigacion de mercados: Segun el libro escrito por D"Astous, Sanabria, &
Pierre (2003), la investigacion de mercados se puede definir como una
recopilacion y analisis de informacion respecto al mundo empresarial y al
mercado que lo compone, el cual, permite la recoleccion de informacion
relevante que apoya la toma de decisiones de la alta direccion de la
organizacion.

La investigacion exploratoria: segun las palabras de Giraldo, Chaves, &
Cortes (2013), este un tipo de investigacibn que permite realizar un
acercamiento al mercado objetivo para lograr entenderlo mejor desde
adentro, para lo cual se utilizan una serie de técnicas que permiten un
contacto mucho mas directo con los usuarios.

Investigacion concluyente: Segun el trabajo de Cadena, et al., (2017), este
es un tipo de investigacion mucho mas exacta que la investigacion descrita
con anterioridad, ya que con esta se desarrollan encuestas a un niumero de
personas definido para extraer conclusiones concretas y estadisticas que
permiten la exposicién de graficas o diagramas que muestran puntualmente
el movimiento de las respuestas de los participantes que se proponen como
publico objetivo de este tipo de investigacion. Investigacion concluyente.
Investigacion de campo: Este tipo de investigacion es desarrollada por
empresas que obtienen informacion importante a través del analisis de la
competencia, sobre todo en aspectos como los on los productos que vende,
el precio de venta de cada uno de ellos, los volimenes de produccién, cuales
son sus clientes, entre otras. Uno de los inconvenientes que tiene este tipo
de investigacion es su costo, pero garantiza que la empresa que la
implementa obtiene informacion importante, seria y veraz que promueve una
toma de decisiones eficiente (Aquino, Lozano, & Valenzuela, 2010).
Investigacion secundaria: Este tipo de investigacion se limita a describir lo

gue sucede en el mercado, sin la necesidad de adentrase como sucede en



la investigacion exploratoria. En este orden de ideas, este tipo de
investigacion sirve para investigar el comportamiento de compra de un
usuario (Rojas, 2015).

Investigacion continua: Segun lo descrito por el Instituto de Politicas Publicas
del Peru — IPP (2019), este tipo de investigacion de mercado se desarrolla
en un mismo entorno geografico, ademas de tener una aplicacién periédica,
lo que permite detectar cambios en las preferencias, nuevos focos o lugares
en los que puede actuar la empresa con su producto o servicio o los factores
gue pueden alterar los gustos de los posibles clientes.

Segmentacibn de mercado: Segun Fernandez & Aqueveque (2001),
la segmentacion de mercado es una herramienta del mercadeo que permite
dividir el mercado en diferentes grupos con caracteristicas y necesidades
semejantes para poder ofrecer un producto o servicio que se acople a sus
necesidades y expectativas y adaptadas a un grupo objetivo que la empresa

desea atender.



RESUMEN

El presente trabajo se enfoca en realizar una investigacion de mercado para conocer
los gustos y las preferencias del sector del calzado artesanal en el segmento
femenino de 25 a 60 afios de edad de la ciudad de Monteria. Para su desarrollo se
propuso un enfoque de investigacion cuantitativo, lo que se complementa con un
disefio de investigacion descriptiva, la cual, integra la dinamica del mercado del
sector del calzado artesanal a través del andlisis de datos de manera precisa, las
caracteristicas que mas valoran los clientes en la ciudad de Monteria,
especificamente en el segmento de mujeres de 25 a 60 afios de edad. Se utilizaron
dos tipos de fuente, primarias y secundarias. Para la recoleccion de la informacién
primaria se utilizé la encuesta como herramienta principal, aplicada a una muestra
tomada del segmento seleccionado. Dentro de los principales resultados y
conclusiones se encontrd que, en la ciudad de Monteria, Cérdoba, por parte del
segmento seleccionado existe una preferencia por el calzado de fabricacion
artesanal, adicional a esto, es necesario proponer un aplicativo que les permita a
los clientes personalizar su calzado para generar una experiencia interactiva entre
ellos y la Tienda Tatiana Cabello, asi mismo, se debe consolidar el Chatbots en las
redes sociales para generar una interaccion 24/7, y, finalmente, es necesario
promover la implementaciéon de las estrategias planeadas para consolidar la
experiencia de compra de los clientes y de esta manera estar mas cerca de sus

necesidades.

Palabras clave: investigacion de mercado, gustos, preferencias, segmento,
calzado artesanal.



ABSTRAC

The present work focuses on carrying out a market investigation to know the tastes
and preferences of the artisan footwear sector in the female segment from 25 to 60
years of age in the city of Monteria. For its development, a quantitative research
approach was proposed, which is complemented by a descriptive research design,
which integrates the market dynamics of the artisanal footwear sector through data
analysis in a precise way, the characteristics that most value clients in the city of
Monteria, specifically in the segment of women from 25 to 60 years of age. Two
types of sources were used, primary and secondary. For the collection of primary
information, the survey was used as the main tool, applied to a sample taken from
the selected segment. Among the main results and conclusions, it was found that, in
the city of Monteria, Cordoba, on the part of the selected segment there is a
preference for handmade footwear, in addition to this, it is necessary to propose an
application that allows customers to customize their footwear to generate an
interactive experience between them and the Tatiana Cabello Store, likewise, the
Chatbot must be consolidated in social networks to generate 24/7 interaction, and,
finally, it is necessary to promote the implementation of the planned strategies to

consolidate customers' shopping experience and thus be closer to their needs.

Keywords: market research, tastes, preferences, segment, handmade footwear.



INTRODUCCION

El objetivo del presente trabajo de investigacion se fundamenta en el desarrollo de
una investigacién de mercado para conocer los gustos y las preferencias del sector
del calzado artesanal en el segmento femenino de 25 a 60 afios de edad de la
ciudad de Monteria, Cordoba, el cual, busca entregar el detalle del mercado para el
mejoramiento de las expectativas de la tienda de calzado artesanal denominada
Tatiana Cabello, optando por construir una serie de estrategias que permiten

promover la comercializacion de este tipo de calzado en el mercado seleccionado.

Lo anterior, surgié de la necesidad de comprender un mercado que hasta el
momento no ha sido explorado adecuadamente en la ciudad de Monteria, pero que,
segun la experiencia de la Tienda Tatiana Cabello, tiene un potencial bastante
amplio, ya que a los clientes actuales les gusta este tipo de calzado, sobre todo la
posibilidad de personalizarlos y mandarlos a fabricar a su gusto, finalmente, por la
posibilidad de tener calzado exclusivos que en el mercado convencional no se

consiguen ya que todo este calzado es fabricado en serie y por altos volimenes.

Para lograr el objetivo principal de la presente investigacion, fue necesario
desarrollar una serie de acciones que permiten complementar la informacién
necesario para el estudio de mercado, partiendo de conocer las caracteristicas
determinantes del potencial consumidor de calzado artesanal en el segmento de
mujeres de 25 a 60 afios en la ciudad de Monteria, para lo cual, se propuso una
encuesta que se aplicé a una muestra aleatoria que se seleccioné de la poblacion

total.

Adicional a lo anterior se utilizd la encuesta igualmente, para identificar los gustos y
preferencias acerca de productos y servicios del potencial consumidor de calzado
artesanal en el segmento de mujeres de 25 a 60 afios de la ciudad de Monteria, lo

gue permite crear un entorno empresarial acorde a las necesidades del mercado y



de cada uno de los consumidores que lo integran, lo que permite crear una empresa

gue apunta a la satisfaccion de sus clientes.

Asi mimo, la investigacion permitiéo determinar el perfil del posible consumidor de
calzado artesanal en el segmento de mujeres de 25 a 60 afios de edad en la ciudad
de Monteria, lo que permitio conocer cada una de sus caracteristicas, logrando
consolidar estrategias tendientes a promover procesos de atencion adecuados a las
necesidades de sus clientes potenciales, permitiendo de esta manera promover una

tienda que garantiza la satisfaccion del cliente.

Finalmente, gracias a toda la informacion recolectada, se logré proponer una serie
de estrategias que permitan promover la comercializacion del calzado artesanal
partiendo de los gustos y las preferencias evidenciados en los consumidores de la

ciudad de Monteria en el segmento de 25 a 60 afios de edad.



CAPITULO 1

1. OBJETO DE ESTUDIO

En la realizacion del presente proyecto denominado “Investigacion de mercado para
conocer los gustos y preferencias del sector del calzado artesanal en el segmento
femenino de 25 a 60 afios de edad de la ciudad de Monteria” el cual, busca
desarrollar un analisis del mercado de la ciudad de referencia, aplicado al sector del
calzado en un tipo en particular de producto “calzado artesanal’. La investigacion
se fundamenta en la necesidad que se tienen conocer datos precisos del sector

para promover adecuadamente una marca de calzado artesanal en la ciudad.

2. DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la actualidad, el sector del calzado posee informacion generalizada acerca de
diferentes tendencias que se consideran importantes dentro de él, tales como lo son
las exportaciones que para el primer trimestre de 2021 fueron de US$5.1 millones,
con una caida del 1% con respecto al mismo trimestre del afio 2020. Otro aspecto
muy importante para el sector y las diferentes empresas que producen y
comercializan calzado en el pais es el del contrabando y la informalidad del sector,
el cual, representa el 30% del comercio que se moviliza en el sector, siendo un
efecto negativo importante que permite la circulacion de entre 30 y 35 millones de

pares de calzado al afio (Pérez, 2021).

Por otro lado, dentro de las problematicas que mas afectan al sector se encuentran
la de los insumos, en todo lo que tienen que ver con la produccion de cuero, el cual,
es exportado crudo a otros paises como Vietnam, China y Brasil, lo que eleva el
precio de la materia prima y lo vuelve dificil de consiguen en el mercado. Asi mismo,
la produccion de suelas y tacones fabricadas con base en PVC tuvieron un

incremento de mas del 70% debido a la problemética que se dio en China, los



huracanes en el Golfo de México, y los incendios en ciertas plantas de México y
Corea (Procolombia, 2020).

Como se puede ver con anterioridad, el sector del calzado se enfoca en la
recoleccion de informacion pertinente para su desarrollo, pero el crecimiento del
mercado y las nuevas necesidades de los consumidores de moda de calzado han
permitido que surjan nuevas tendencias como lo es el calzado que se denomina
artesanal, el cual, ha ido ganado un espacio importante en el sector, pero hasta el
momento no se cuenta con la informacién suficiente que permita determinar si es
factible promover una nueva marca de este tipo de producto en el mercado de la

ciudad de Monteria.

En este orden de ideas, para las empresas que se dedican a la producciéon y
comercializacién de calzado existen diferentes interrogantes, dentro de las mas
importantes se encuentra la de conocer cuéles son los gustos y preferencias de los
posibles clientes con respecto al producto que se comercializa. Partiendo de esto,
las empresas que quieren promover la produccion y comercializacion de calzado
artesanal, deben desarrollar investigaciones que permitan reconocer las diferentes
particularidades de los posibles clientes que se encuentran en un mercado

particular.

Partiendo del tema planteado para la presente investigacion y de la probleméatica
evidenciada acerca de la falta de informacién, es posible evidenciar una serie de
variables independientes y dependientes de suma relevancia para obtener los
mejores resultados de la misma, entre las cuales, se tienen como variables
independientes los gustos (preferencia hacia un producto determinado), y las
preferencias (eleccion entre ciertas alternativas propuestas); por otro lado, las
variables dependientes serian, el producto (lo que se ofrece en el mercado para
satisfacer un deseo o necesidad), y el servicio (conjunto de actividades que buscan

responder a las necesidades de un cliente).



Partiendo de las variables determinadas en el apartado anterior, se puede
desarrollar el nivel de conocimiento suficiente que permita lograr identificar el
comportamiento del segmento femenino de 25 a 60 afios de la ciudad de Monteria
con respecto a los gustos y las preferencias con respecto al calzado artesanal, para
lo cual, la investigacion de mercado es la herramienta ideal que permitira detallar de
forma clara las diferentes necesidades, expectativas, gustos y preferencias del
segmento seleccionado en este sector, lo que permitira el desarrollo de estrategias

gue garantizan la satisfaccién del cliente.

Teniendo en cuenta lo anterior, el sector del calzado ha sido investigado de manera
muy general por entidades como INEXMODA y ACICAM, logrando recolectar
informacion somera con respecto al sector, dejando rezagada la investigacion
acerca del calzado artesanal, tanto asi, que hasta el momento no se conocen los
gustos y las preferencias de los clientes que consumen este tipo de calzado, por lo
cual, es necesario promover inicialmente una investigacion de mercado que
permitan entregar estrategias para las empresas MiPymes que se dedican a la
fabricacion y comercializacién del calzado artesanal, organizaciones que las cuales

hasta el momento han sufrido de diferentes problemas como lo son:

e Crecimiento lento y muy poca participacion del mismo, siendo las grandes
fabricas las que se quedan con la mayoria del mercado.

e Bajo reconocimiento en el mercado, debido a la falta de innovacién que
impacte en los posibles clientes.

¢ Inestabilidad financiera, la cual se debe a las ventas bajas y los margenes de
utilidad muy limitados.

e Posibilidades minimas de exportacion, entre otras.

La investigacion de mercado se ha centrado en el mercado del calzado industrial y

de gran envergadura, pero para el caso del calzado artesanal hasta el momento no



se conocen investigaciones que promuevan informacion relevante que facilite la
competitividad de este tipo de empresas en un mercado lleno de grandes

productores de calzado reconocidos ampliamente en el sector.

Segun INEXMODA (2019), para este afio el sector del calzado decrecio
obedeciendo las dinamicas de las importaciones, lo que permitié que el indice de
Precio al Consumidor (IPC) se contrajera un 0,62% respecto al mismo mes del afio
anterior. Con este descenso, el calzado acumula cinco meses de deflacion, es decir
precios a la baja, asi mismo, el sector textil, confecciones, calzado y marroguineria

tuvo una participacién en el PIB industrial de 10.2%.

Como se puede notar, partiendo de las caracteristicas predominantes del sector del
calzado en Colombia, en la actualidad se esta incurriendo en diversas problematicas
gue han limitado su crecimiento y desarrollo en el mercado, sobre todo en aspectos
como lo es la informalidad y el contrabando, ademéas de un desabastecimiento en
la materia prima debido a su venta para otros mercados internacionales, lo que la
hace costosa y dificil de conseguir para desarrollar los procesos productivos, a esto
se le puede sumar, la falta de informacion importante acerca del segmento de
calzado artesanal, lo que limita la toma de decisiones al respecto a la puesta en

marcha de una empresas para la comercializacion de este tipo de calzado.
2.1.Formulacioén del Problema

Teniendo en cuenta la problematica planteada, en la cual, no se cuenta con
informacion suficiente para el sector del calzado artesanal, lo que limita la toma de

decisiones y la competitividad surge la siguiente pregunta de investigacion:

¢,Cuales son los gustos y preferencias del sector del calzado artesanal en el

segmento femenino de 25 a 60 afios de edad de la ciudad de Monteria?



3. OBJETIVOS

3.1.0bjetivo General

Realizar una investigacion de mercado para conocer los gustos y las preferencias
del sector del calzado artesanal en el segmento femenino de 25 a 60 afios de edad

de la ciudad de Monteria.

3.2.0bjetivos Especificos

e Conocer las caracteristicas determinantes del potencial consumidor de
calzado artesanal en el segmento seleccionado de la ciudad de Monteria.

e |dentificar los gustos y preferencias acerca de productos y servicios del
potencial consumidor de calzado artesanal en el segmento seleccionado de
la ciudad de Monteria.

e Determinar el perfil del posible consumidor de calzado artesanal de la ciudad
de Monteria.

e Proponer estrategias que permitan promover la comercializacion de este tipo

de calzado segun los gustos y preferencias evidenciados.

4. JUSTIFICACION

El presente trabajo de investigacion, se justifica desde diferentes puntos de vista,
es decir, el trabajo es justificable por que provee de beneficios de tipo social,
econdémico, técnico, cientifico y de tipo académico, ya que con ella se logra resolver
una problematica generalizada que se evidencia en el sector del calzado artesanal,
sobre todo lo que refiere a problemas en el crecimiento empresarial y permitira
mejorar las condiciones del mercado de comercializacion de este tipo de productos
en la ciudad de Monteria, Cordoba, permitiendo que al mercado en cuestion ingrese

una nueva empresa con la informacion suficiente resultado de una investigacion de



mercado que permita conocer los gustos y preferencias del segmento femenino de
25 a 60 afios de edad. El desarrollo de esta investigacion de mercado le permitira a
la empresa entregar los productos y servicios méas adecuado para lograr
posicionarse en el mercado al integrar un portafolio que tiene la capacidad de

satisfacer las necesidades de los clientes potenciales.

En este orden de ideas, los beneficios sociales de la presente investigacion
puntualizan en el desarrollo de diferentes actividades que garantizan un impacto
para todas aquellas organizaciones y personas que se dedican a la produccion y
comercializacién de calzado artesanal en la ciudad de Monteria y los diferentes

municipios circundantes.

Por su parte, los beneficios de tipo econémico surgen al momento en el cual se logra
crear un entorno beneficioso para las empresas u organizaciones que se dedican a
la produccion y comercializacion de calzado artesanal, ya que con esta investigacion
se logra exponer cuales son esos productos que presentan mayores ventajas en el

mercado de la ciudad.

Asi mismo, los beneficios técnicos se desarrollan al momento que se logra la
consolidacion de informacion veraz acerca del contexto comercial que beneficia la
produccién y comercializacion de calzado artesanal, logrando evidenciar los gustos
y preferencias del segmento de mercado seleccionado para mejorar las

expectativas de las empresas que se quieran ingresar en este mercado.

Por otro lado, los beneficios cientificos se logran al integra diferentes teorias
desarrolladas sobre la investigacion de mercados para entregar informacion
contundente que permita contextualizar las variables propuestas para la
investigacion, entre las que se tienen los gustos, las preferencias, los productos y

los servicios.



Finalmente, los beneficios de tipo académico se logran al poder utilizar los
conocimientos obtenidos durante el desarrollo de la presente Maestria en
Administracion, de la cual se tom6 como punto de partida la informacién entregada
acerca de investigacion de mercados y marketing para las empresas de cualquier

sector del comercio.



CAPITULO 2

5. MARCO REFERENCIAL

5.1.Marco de Antecedentes

Con el objetivo de fortalecer tedricamente la investigacion y lograr darle un sentido
a la misma, es necesario realizar el marco de antecedentes, con el cual, es posible
darle una mirada al tema de la investigacion de mercados para lograr evidenciar
como se ha tratado el tema en los ultimos 10 afios y cudles son esos vacios
investigativos que se han dejado para centralizar la investigacion en desarrollo
desde esa perspectiva, lo que permite mejorar el desarrollo de la tematica y

perfeccionarla en mayor medida.

Por este motivo es relevante realizar una busqueda de antecedentes que parta
desde tres ambitos o contextos, el internacional, el nacional y el regional, lo que
permite el analisis de la temética desde una orientacion bibliografia de como se ha
tratado el tema de la investigacion de mercados dentro del sector del calzado, el
calzado artesanal y los gustos y preferencias que pueden tener los posibles clientes

de este tipo de productos.

Esta busqueda de antecedentes internacionales, nacionales y regionales también
permite tener en cuenta diferentes aspectos a saber, entre los que se tiene, el
objetivo de la investigacion, la metodologia utilizada para su desarrollo, los
resultados obtenidos y las conclusiones a las que se pudo llegar con cada una de
ellas. Finalmente, cada uno de los aspectos tenidos en cuenta dentro de la
delimitacién de los antecedentes son de suma importancia, ya que se le puede dar
una perspectiva mas puntual a la investigacion en desarrollo para lograr los mejores

resultados posibles con respecto a la tematica tratada.



5.1.1. Antecedentes Internacionales

Una primera investigacion a tener en cuenta es la desarrollada por Mendoza & Véliz
(2018), denominada “Impacto que Genera la Investigacion de Mercado en la Toma
de Decisiones por la Gerencia”, la cual, resulta importante exponer la importancia
gue tiene la investigacion de mercados como una herramienta beneficiosa para
conseguir soluciones a diversas situaciones que se pueden presentar, sin embargo,
aunque es necesario tener en cuenta que la decision de realizarla debe ser
analizada ampliamente, y sustentarse en diversos aspectos, entre los cuales se
puede mencionar, la comparacion entre costos y beneficios, los recursos
disponibles para realizarla y para llevarla a la préactica, asi como la actitud de la
gerencia hacia su realizacion. En este orden de ideas, una investigacion de mercado
se debe desarrollar cuando el resultado final genera mayores beneficios que los que
se invierten y resulta en el crecimiento de la empresa gracias a la informacién
recolectada en su realizacion. Finalmente, la gerencia de las empresas debe tener
la capacidad de tomar dos tipos de decisiones, la primera, la puesta en marcha de
la investigacion de mercado partiendo de las necesidades que posee la empresa, y
la segunda, la capacidad de andlisis de la informacion y la decision final de
implementacion de los cambios necesarios que requiere la empresa segun el

panorama evidenciado.

La investigacién expuesta con anterioridad aporta un componentes muy importante
y es el de demostrar la importancia que tienen la investigacion de mercados en la
tomas de decisiones desde la gerencia y para las organizaciones, lo que permite
que las empresas tengan una herramienta eficiente que les permiten recolectar
informacion para poder afrontar los cambios que se presentan constantemente en
los mercados, sobre todo en lo que tienen que ver a los gustos y las preferencias
que pueden tener un determinado segmento o nicho de mercado perteneciente a

una poblacion identificada y en la cual la empresa quiere ingresar.



Una investigacion relevante acerca del tema a tratar es la expuesta por Ortiz (2016),
denominada “Estudio de Mercado para Conocer los Gustos y Preferencias
Alimenticias de los Adultos Mayores con Posibles Problemas de Deglucion en la
Ciudad de Chillan”, la cual, tuvo por objetivo analizar los gustos y preferencias
alimenticias con las posibles dificultades de deglucién en los adultos mayores en la
ciudad de Chillan, lo que permiti6 conocer el mercado potencial, para lo que se
requirié indagar sobre cada uno de los pasos de la investigacion de mercado,
ademas, del desarrollo adecuado de la segmentacion de mercado y como
desarrollar estrategias de atraccion del consumidor para un producto determinado.
Se utiliz6 una metodologia cualitativa, mediante una fuente de recoleccién de
informacion primaria “encuesta”, la cual estuvo compuesta de preguntas
dicotébmicas y de opcién multiple que se aplicaron en una muestra de 203 personas,
adultos mayores de 60 afios y mas, ademas, fuentes secundarias “libros y revistas”
acerca de los temas principales del problema. Finalmente, se obtuvo como principal
conclusién que los principales gustos y preferencias alimenticias del adulto mayor
son los alimentos blandos, alimentos de consistencia liquida y semisdélidas, que la
principal caracteristica de los alimentos que prefieren es el sabor, ademas, les
gustan los alimentos con una mezcla de colores y el tipo de olor que prefieren es el

de las frutas.

Esta investigacibn expuesta con anterioridad, resulta importante para la
investigacion en desarrollo, ya que con ella se logra conocer los diversos pasos que
se requieren para el desarrollo adecuado de una investigacién de mercado, ademas
de los pasos para el desarrollo de una segmentacion bien desarrollada que este
dentro de las perspectivas del tema a tratar y del mercado seleccionado.

Asi mismo, la investigacion de Encinas & Pérez (2016), denominada “Estudio de
mercado del calzado para damas en la ciudad de lquitos, periodo 20157, en la cual,
se tiene por objetivo es estudiar las oportunidades de negocio que presenta el

mercado de demanda de calzados para damas, mediante el andlisis de segmentos



de mercado en la demanda, el comportamiento de compra y uso que tiene la
demanda, y las caracteristicas de segmentacion de la oferta de calzados para
damas. Para esta investigacion se utilizé6 un método fundamentado en dos etapas,
en la primera etapa del estudio la caracteristica es descriptiva, pues se presentan
las variables que forman los segmentos de mercado, y que influyen en la decision
de compra o uso de los calzados para damas. En la segunda etapa, se busca medir
la magnitud de las oportunidades de negocios que se presentan en cada una de los
segmentos de mercado, por otro lado, la poblaciéon para conocer identificar los
segmentos de la demanda, y el comportamiento de compra y uso del producto esta
conformada por todas las mujeres que utilizan calzados, de todo tipo de colores,
formas y tamafios, en la ciudad de lquitos. Finalmente, los resultados sefalan que
un pequefio porcentaje tiene un calzado para el hogar, y mucho mas tienen un
calzado para asistir al trabajo, ir de fiesta, o de paseo. El calzado contribuye a la
satisfaccion de necesidades, como la atraccion de otras personas y si mismo,
También esta relacionada con la salud y una vida agradable en el hogar. Asimismo,
se pone importancia al color, disefio y el material de fabricacion, pero poco al precio.
También a la marca del fabricante, el lugar de compra y la moda. Al comprar se
requiere la aprobacion social de un familiar o una amiga. Algunos compran sin
compainiia, y lo hacen en tiendas especializadas, por departamentos, de las amigas,

y muchos no tienen preferencia, entre otras.

La investigacidon expuesta anteriormente permite mostrar las fases de una
investigacién de mercado en un sector determinado como lo es el del calzado para
el segmento de mujeres, lo que permite entregar informacién relevante para la toma
de decisiones acerca de los productos que maneja la empresa para su venta a este
segmento. Con esta investigacion se logran determinar aspectos metodoldgicos que
permiten como se puede desarrollar la busqueda de informacion acerca de los
gustos y preferencias que tienen los posibles clientes del calzado artesanal de la
ciudad de Monteria.



Otra investigacion relevante es la expuesta por Gordillo (2015), denominada “Plan
de Marketing para la Tienda de Calzado "J y D" de la Ciudad de Loja”, el cual, tuvo
por objetivo disefiar un plan de marketing para la tienda de calzado J & D de la
ciudad de Loja, con la finalidad de contribuir con el mejoramiento de las ventas y
rentabilidad de la empresa. La metodologia en la que fue sustentada la presente
investigacion fue en los métodos cientifico, deductivo e inductivo; apoyados en
técnicas de investigacion de campo tales como: observacion directa, encuesta,
entrevista y recopilacion bibliografica. Los resultados obtenidos después del analisis
e interpretacion de informacion son; la tienda lleva 4 afios en el mercado y aun no
cuenta con local propio, el 68% de la poblacion conoce la tienda, el calzado que
mas se vende es el casual con el 38% y el lugar donde mas compran los calzados
es en centros comerciales 48% y en tiendas 18%. Finalmente se puede concluir que
la elaboracion del Plan de Marketing, ayudard a la empresa a obtener un mejor

posicionamiento en el mercado, de acuerdo a su sector econémico y comercial.

Esta investigacion resulta pertinente para el trabajo en desarrollo, ya que con este
se logra mostrar como es la estructuracion de un plan de marketing y que
informacion se requiere para su desarrollo, adicional a esto, la investigacidon muestra
como se desarrollan las fases de un estudio de mercado, algo sumamente
importante a la hora de buscar los gustos y preferencias de un sector y segmento
determinado acerca de un producto.

Finalmente, la investigacion de Arequipa et al, (2011), denominada “Investigacion
de los Gustos y Preferencias, para el Establecimiento del Perfil del Consumidor de
Calzado en la Ciudad de Latacunga y Propuesta de un Plan Estratégico de
Mejoramiento del Producto y del Servicio”, la cual, tiene por objetivo investigar los
gustos y preferencias, para establecer el perfil del consumidor de calzado en la
ciudad de Latacunga y proponer un plan estratégico de mejoramiento del producto
y servicio. Se desarroll6 bajo una investigacion mixta (cualitativa y cuantitativa), con

un tipo de investigacion exploratoria debido a la falta de informacién acerca del



tema, ademas de la utilizacion de un tipo de investigacion descriptiva ya que se
recolectaron datos y la informacion recolectada fue sometida a un proceso de
codificacion, tabulacion y analisis. Finalmente, como resultado principal se obtuvo
un plan estratégico de mejoramiento del producto y del servicio basado en el

proceso PHVA.

Partiendo de la investigacion anterior, esta permitié dar a conocer la metodologia
que se puede aplicar al proyecto en desarrollo, esto se debe a que se utilizé el
mismo sector y el objetivo se fundamenta en los gustos y preferencias de los
consumidores, lo que resulta completamente aplicable a esta investigacion.
Adicional a esto, la estructura tedrica complementa perfectamente las necesidades

gue ese tienen hasta el momento.

5.1.2. Antecedentes Nacionales

A nivel nacional, un referente importante es el expuesto por Paez (2018), en su tesis
de grado denominada “Estudio del comportamiento de compra y consumo de lujo y
ostentoso de calzado femenino en Bogota a partir de factores socioculturales” el
cual a través de un estudio exploratorio describe el comportamiento de compra y
consumo de lujo y ostentoso de calzado femenino segun factores socioculturales.
El objetivo fue identificar los gustos y preferencias por parte del sector del calzado,
teniendo en cuenta que el sector de la industria de cueros en el pais es uno de los
mMAas importantes, ya que representa el 0,27% en el PIB Nacional y el 2,17% en el
PIB manufacturero, segun la encuesta realizada en el afio 2013 por Gran Encuesta
Colombiana Integrada de Hogares impactando directamente en el empleo formal e
informal de los colombianos ya que esta industria representa el 0,6% del empleo

nacional.

Esta investigacion propone todo lo referente al comportamiento de compra de los

consumidores del sector del calzado en el segmento de lujo, algo que se debe tener



en cuenta ya que el calzado artesanal maneja precios mas elevados que el calzado
convencional de fabricas nacionales o importados, ya que los procesos de
produccién son mas costosos. Por este motivo es indispensable tener en cuenta las

variables de este estudio.

Por parte de la investigacion de Mosquera, Rojas, & Robayo (2017), denominada
“Orientacion al Mercado en las Pequefias Empresas del Sector Calzado en Cuero
de la Ciudad de Bogota” el cual tuvo por objetivo identificar los mecanismos por
medio de los cuales se implementan las acciones de Orientacion al Mercado en las
Pequefias Empresas productoras del sector del calzado en cuero de la ciudad de
Bogota, para lo cual se utilizd una metodologia de investigaciébn exploratoria
utilizando la técnica cualitativa de entrevista a profundidad, los datos se analizaron
a través de un andlisis hermenéutico en el software Atlas. Finalmente, se obtuvo
como resultados que se presentan aspectos con los cuales se puede concluir que
la mayoria de los empresarios del sector desconocen la importancia y aplicaciéon de
la orientacién al mercado conclusiones para los empresarios de este sector los
negocios son vistos mas desde la perspectiva de la produccién y no tanto desde el

punto de vista del mercadeo y del analisis del sector.

Esta investigacion aporta el direccionamiento estratégico que se les ha dado a las
empresas que se desenvuelven en el sector del calzado, sobre todo en lo que tiene
gue ver con la orientacién del mercado, lo que permite generar un entorno positivo

para las empresas que ingresan al sector con nuevos productos.

Un referente importante es el expuesto por Echavarria & Hurtado (2016),
denominado “Estudio del sector calzado en Colombia”, trabajo que tuvo por objetivo
analizar el sector del calzado a nivel macroeconémico, para lo cual se propuso una
metodologia documental sobre articulos publicados en revistas de caracter
econOmico e investigativo, se realizo el andlisis de mercado del calzado y las

principales variables que lo afectan. Dentro de los resultados se logré evidenciar



gue hay una tendencia positiva con un crecimiento del 59,45%, evidenciandose una
competencia desleal desde el mercado internacional, contrabando, lo que debilito el
sector al mostrar un panorama oscuro en el sector, con un incremento en las ventas
en 221.488 unidades, pero con una utilidad negativa de -33.831, generando que el
crecimiento de la utilidad fuera del -365.63% esto se debe a que las empresas y el
comercio debi6 bajar su margen de utilidad de una manera potencial, al existir en el

mercado calzado a muy bajo costo proveniente principalmente de China'y Panama.

Esta investigacion propone un analisis del sector del calzado y como los productos
qgue ingresan desde Panama y China afectan el mercado nacional, esto se debe
tener muy en cuenta dentro del desarrollo de la investigacion, ya que esta es una
variable predominante que genera incertidumbre dentro del sector y para las

empresas que se encuentran en él.

Otra investigacion destacable dentro de los antecedentes de investigacion es la
desarrollada por Arango, Betancourt, & Martinez (2015), denominada
‘Implementacion de herramientas para el diagnostico de innovacion en una
empresa del sector calzado en Colombia”, la cual permitié el desarrollo de un
analisis de la innovacién y la tecnologia en una empresa del sector calzado,
dedicada a producir y comercializar toda clase de calzado plastico y en tela para
dama, hombre y nifio. Para lo que se realizé un andlisis o medicién actual de sus
recursos tecnolégicos donde se emplearon herramientas de diagndstico de
innovacion (Albacete, Catalan y MTG) dando a conocer el estado actual de la
empresa en su perfil tecnoldgico e innovador, evaluando su situaciébn competitiva,
la gestion y las capacidades de innovacion, posteriormente a esto se hizo un analisis
de los resultados obtenidos por las herramientas, donde se identificaron las
fortalezas y las oportunidades que debe aprovechar la empresa para mejorar a nivel
tecnoldgico e innovador, de otra forma, crear un diferenciador en estos aspectos
mejorando el desemperio de la empresa en el mercado y lograr ser mas competitiva

en el mercado.



Esta investigacion expuesta con anterioridad permite permitio evidenciar un analisis
realizado al sector del calzado en Colombia, en todo lo que tienen que ven con la
produccion y la comercializacidén de este tipo de productos, lo que facilita el analisis
interno del sector para determinar variables que permitiran recolectar informacion

importante para el andlisis del segmento de calzado artesanal.

Finalmente, otro referente que se puede destacar la investigacion de Serrada &
Fierro (2013), denominada “Sector Calzado en Colombia, Caso de Estudio y
Consideracion de Modelos de Negocio en las Empresas de Calzado: MSS, BRG Y
CHS”, la cual, parte del objetivo que busca desarrollar un andlisis y diagndstico del
sector de cuero y calzado en Colombia, y se proponen estrategias y acciones para
brindar soluciones a las empresas del sector, ademas de proponer estrategias y
acciones para el mismo y soluciones a empresas del sector. Se propuso una
metodologia descriptiva comprensiva, con la cual se buscd describir, analizar e
interpretar el método de desarrollo académico de las distintas empresas de cueroy
calzado, tratando de explicar su comportamiento, afinidad y contribucién en las
distintas etapas de su proceso de transformacion. Finalmente se obtuvo como
resultados que en Colombia es necesario promover una mayor capacitacion de los
recursos humanos, por otro lado, se debe proteger el productor colombiano
integrando aranceles y sobre aranceles a la exportacién de cuero para incrementar
la materia prima, ademas de protegerlo mediante medidas que disminuyan el

ingreso de mercancias de bajo precio producidas en el exterior.

La investigacion anterior busco el reconocimiento del sector del calzado en
Colombia, lo que permite sustraer informacion aplicable al segmento del calzado
artesanal que es el que le interesa a esta investigacion en desarrollo, ademas se
logro evidenciar las diferentes fases de la investigacion de mercado para su

desarrollo e implementacion adecuada.



5.2.Marco Tebrico

5.2.1. Investigacion de Mercados

Segun el libro escrito por D"Astous, Sanabria, & Pierre (2003), la investigacion de
mercados se puede definir como una recopilacién y analisis de informacion respecto
al mundo empresarial y al mercado que lo compone, el cual, permite la recoleccién
de informacion relevante que apoya la toma de decisiones de la alta direccion de la
organizaciéon. Adicional a esto, la investigacion de mercados permite promover
acciones de marketing estratégico y operativo que garantiza una funcionalidad mas

eficiente para la organizaciéon en un mercado determinado.

Por otro lado, segun lo expuesto por Gonzalez, Salazar, Ortiz, & Verdugo (2019), la
investigacion de mercado es considerada una herramienta que le permite a las
organizaciones obtener informacién para el establecimiento de politicas, objetivos,
planes, estrategias, entre otras, que les permitan alcanzar sus intereses. En este
orden de ideas, los estudios de mercados permiten el involucramiento de las

empresas y a cada uno de los actores involucrados en aspecto como son:

« Velocidad. Las empresas requieren de un constante flujo de informacion que
permita tomar decisiones rapidas y lo mas acertadas posibles.

o Talento. Las empresas deben generar valor. Para lo cual es necesario
poseer el conocimiento suficiente que permita obtener informacién concreta,
independientemente, de cual sea la fuente de origen o la metodologia
empleada para su obtencion.

o Nuevas fuentes. Los estudios de mercado requieren el apoyo de la mineria
de datos, analisis semidticos, neurociencia, estudios etnograficos.

« Mensajes concretos. Las empresas deben proponer metodologias de
comunicacion clara y directa, con mensajes concretos y lo suficientemente

directos, es decir, se debe utilizar un lenguaje informativo.



« Mayor conexion con las nuevas tecnologias. Internet y las redes sociales
deben tener un mayor protagonismo en los estudios de mercado ya que en

ellos se encuentra una poblacion extremadamente importante.

5.2.1.1. Entornos de Analisis de la Investigacion de Mercado

Segun lo expuesto por Riveros (2017), con la puesta en marcha de los estudios de
mercados a nivel organizacional, se han tenido en cuenta una serie de entornos que
pueden afectar a la empresa de forma negativa o positiva, los cuales deben ser
analizados desde diferentes puntos de vista, entre los que se tienen el entorno
politico, econdmico, social y tecnoldgico, cada uno de ellos cuenta con sus propias
particularidades que presentan diferentes aspectos que se relacionan con las

organizaciones y con el entorno en el cual se encuentran ellas.

5.2.1.1.1. Entorno Politico

Partiendo del trabajo desarrollado por Buitrago & Duque (2013), en su libro “La
economia naranja. Una oportunidad infinita”, el entorno politico resalta la disposicién
del Estado para apoyar la industria, la innovacion y las Pymes, tal y como se ha
sefialado dentro del proyecto denominado Economia Naranja, en el cual se propone

la siguiente definicion:

“El conjunto de actividades que de manera encadenada permiten que las
ideas se transformen en bienes y servicios culturales, cuyo valor esta
determinado por su contenido de propiedad intelectual. El universo
naranja esta compuesto por: i) la Economia Cultural y las Industrias
Creativas, en cuya interseccion se encuentran las Industrias Culturales
Convencionales; y ii) las areas de soporte para la creatividad” (Buitrago
& Duque, 2013, pag. 33).



Esta nueva estrategia permite la integracion desde el ambito politico de una serie
de herramientas que le permiten a los diferentes sectores (calzado, cuero y
marroquineria, entre otras) la promocion del emprendimiento y el apoyo para lograr
el abordaje de otros mercados que fortalezcan las exportaciones que son inferiores
en gran medida a las importaciones que se presentan hoy en dia en los diferentes

mercados.

5.2.1.1.2. Entorno Econémico

Por su parte, segun Mamingi & Martin (2019), la economia colombiana venia
mostrando varios signos de estabilidad desde el 2019. El primero tiene que ver con
el crecimiento de Inversion Extranjera Directa (IED), indice que ha mostrado
aumentos superiores al 25%, lo que ha permitido mejorar considerablemente el

recaudo tributario.

Ahora bien, partiendo de los estudios realizados por la Presidencia de la Republica
(2019), de lo anterior, se puede exponer que, de las economias grandes de la
region, Colombia es la economia que mas crece y lo hace en un contexto de gran
estabilidad macroecondmica. Lo anterior aparece en un entorno en el cual la
inversion esta apoyando la recuperacion del crecimiento econémico, partiendo de

una economia sana y fuerte.

Segun el informe publicado por el Fondo Monetario Internacional — FMI (2020), a
finales del afio 2019 las Américas han ido buscado su propia reestructuracion,
permitiendo que economias como la colombiana tuviera un impulso importante
durante el segundo trimestre de afio 2019, debido al consumo sélido del sector
privado y un incremento en el gasto publico que ha generado ingresos para las
personas y la oportunidad de generar un movimiento importante de la economia
nacional. Asi mismo, se pudo exponer que para el periodo que comprende 2019 —

2020 se espera un crecimiento aproximado de 3,5%, apoyado en una politica



monetaria, un mayor gasto fiscal y una reduccion de la presion tributaria sobre las
empresas, ademas de continua implementacién de proyectos de infraestructura, y

la disminucién de los flujos migratorios de Venezuela.

5.2.1.1.3. Entorno Social

El entorno social segun Tello & de la Pefia (2013), también es denominado
contextos o ambiente social, el cual se caracteriza por ser el lugar donde las
personas desarrollan gran parte de sus vidas, realizan sus trabajos, se desarrollan
econdémicamente, generan sus ingresos, se educan, y finalmente se relacionan con
diferentes grupos de personas. En este orden de ideas, dentro del entorno social de
un individuo hace parte la cultura con la que el individuo ha tenido contacto y convive
el dia a dia, abarcando a las personas e instituciones con las que el individuo

interactda en forma regular.

Ahora bien, en palabras de Garcia, Carrasco, & Rojas (2014), la interaccion se
puede dar entre personas, a través de los medios de comunicacion, o de forma
anonima, y puede que no se implique la igualdad de estatus social. De lo que se
debe tener en cuenta, que el entorno social es un concepto mas amplio que lo que
se conoce como clase social, sin embargo, las personas que se desenvuelven en
un mismo ambiente social, 0 a menudo interactian, desarrollan un sentido de
solidaridad, concentrandose en grupos sociales y urbanos, aun cuando exista alguin

tipo de diferencia.

5.2.1.1.4.  Entorno Tecnoldgico

En los dltimos afios, el marketing on line ha evolucionado rapidamente, segun Kotler
& Armstrong (2007), este se evidencia como un proceso por el que las empresas
crean valor para los clientes y construyen fuertes relaciones con ellos con el

propésito de obtener a cambio valor procedente de dichos clientes.



En este orden de ideas, el marketing ha trascendido desde aspectos tecnoldgicos
para abarcar lo que en la actualidad se conoce como marketing digital, el cual tienen
por objetivo lograr una interaccion mas rapida, en tiempo real con la demanda de la
empresa, es decir hacer que los clientes se interesen, dejen sus datos, e incluso,
soliciten el producto o servicio, en pocas palabras, hacer que los visitantes del sitio
web se conviertan en prospectos calificados o clientes potenciales; todos estos
mecanismos han permitido que las empresas hoy en dia estén a la vanguardia de
las tecnologias y buscando constantemente mantenerse informadas (Acosta &
Martinez, 2017).

Finalmente, por parte de Gomez (2013), Colombia por su parte, no es de los paises
gue mas se haya apropiado del uso de las tecnologias; en los ultimos afios se ha
visto un gran avance y se ha logrado que mas de 3.2 millones de personas accedan
a internet, de acuerdo a la evaluacién educativa y estadistica. Lo cual ha permitido
que se creen entornos tecnoldgicos importantes que le permite a las empresas
proponer metodologias de oferta de servicios, productos y una mejor interaccion

con sus clientes.

5.2.1.2. Tipos de Investigacion de Mercado

Teniendo en cuenta el concepto de investigacibn de mercado, es necesario
establecer los diferentes tipos de investigacion de mercado que se utilizan en la
actualidad, los cuales son tres respectivamente. A continuacién, se describe cada
uno de ellos:

5.2.1.2.1. Investigacion Exploratoria o Cualitativa

La investigacion exploratoria segun las palabras de Giraldo, Chaves, & Cortes

(2013), este un tipo de investigacion que permite realizar un acercamiento al



mercado objetivo para lograr entenderlo mejor desde adentro, para lo cual se utilizan
una serie de técnicas que permiten un contacto mucho mas directo con los usuarios.
La investigacidon exploratoria les permite a las empresas saber como piensan los
usuarios a los que estan dirigidos, para conocer sus opiniones al respecto de un

determinado producto o servicio.

Dentro de las técnicas que posee la investigacion exploratoria se encuentran las

siguientes:

e Entrevistas en Profundidad: son entrevistas individuales que se les realiza a
una muestra determinada. La implementa un moderador con experiencia que
logra obtener el mayor nimero de informacién posible de los participantes
(Robles, 2011).

5.2.1.2.2.  Investigacion Concluyente o Cuantitativa

Segun el trabajo de Cadena, et al., (2017), este es un tipo de investigacién mucho
mMAas exacta que la investigacion descrita con anterioridad, ya que con esta se
desarrollan encuestas a un numero de personas definido para extraer conclusiones
concretas y estadisticas que permiten la exposicion de graficas o diagramas que
muestran puntualmente el movimiento de las respuestas de los participantes que se

proponen como publico objetivo de este tipo de investigacion.

En la actualidad, el focus group es una de las mejores técnicas que existe para llevar

a cabo esta investigacion.

e Focus Group: son grupos de personas reducidos (entre 5 y 10 personas),
gue participan en una dinAmica de grupo conducida por un moderador
(Soares, Veloso, & Keating, 2014).



5.2.1.2.3. Investigacion Primaria o Investigacion de Campo

Este tipo de investigacidén es desarrollada por empresas que obtienen informacion
importante a través del analisis de la competencia, sobre todo en aspectos como
los on los productos que vende, el precio de venta de cada uno de ellos, los
volimenes de produccion, cuales son sus clientes, entre otras. Uno de los
inconvenientes que tiene este tipo de investigacion es su costo, pero garantiza que
la empresa que la implementa obtiene informacion importante, seria y veraz que

promueve una toma de decisiones eficiente (Aquino, Lozano, & Valenzuela, 2010).

5.2.1.2.4.  Investigacion Secundaria o Descriptiva

Este tipo de investigacion se limita a describir lo que sucede en el mercado, sin la
necesidad de adentrase como sucede en la investigacion exploratoria. En este
orden de ideas, este tipo de investigacion sirve para investigar el comportamiento
de compra de un usuario (Rojas, 2015).

Para el desarrollo de la investigacion descriptiva se pueden utilizar técnicas como
lo es la observacion: es una técnica en la cual se puede utilizar en el analisis de
datos, aplicable en entornos simples (utilizacién de links), observacién en entornos
complejos (se genera un entorno adecuado para la realizacion de la observacion)
(Rekalde, Vizcarra, & Macazaga, 2014).

5.2.1.2.5.  Investigacion Continua

Segun lo descrito por el Instituto de Politicas Publicas del Pert — IPP (2019), este
tipo de investigacion de mercado se desarrolla en un mismo entorno geogréfico,
ademas de tener una aplicacion periddica, lo que permite detectar cambios en las
preferencias, nuevos focos o lugares en los que puede actuar la empresa con su

producto o servicio o los factores que pueden alterar los gustos de los posibles



clientes. Este tipo de informacion resulta muy importante en la toma de decisiones
de las empresas, lo que permite desarrollar ajustes para estar en mejoramiento

continuo y lograr satisfacer las necesidades de los clientes.

5.2.1.2.6. Investigacion Experimental

Finalmente, partiendo de lo expuesto por Acevedo, Linares, & Cachay (2013), la
investigacion experimental no posee una caracteristica tan detallada como los dos
tipos de investigacion expuestos con anterioridad, pero si maneja un tipo de
metodologia que permite experimentar y buscar las relaciones que pueden existir
entre las diferentes variables que afectan a los usuarios que consumen determinado

producto o servicio.

Teniendo en cuenta que la investigacidbn experimental permite contrastar las
variables que se van a investigar se puede observar si existe una relacion entre 2

variables o si existe una relacién de causalidad.

5.2.1.2.7. Investigacion Motivacional

Se trata de un tipo de investigacibn de mercado destinadas a fines netamente
comerciales, en la cual, se desarrolla una reunién con un grupo reducido de
personas dirigido por un psicologo especializado en el area, quien va marcando y
guiando dicha reunién para lograr obtener informacion del grupo para la empresa

que promueve la implementacion de la investigacion (Phail, 2012).

Este tipo de investigacion de mercado que se realiza con el objetivo de explicar
cudles las razones por las que los consumidores se comportan de cierta forma. Esta
metodologia intenta descubrir y comprender lo que los consumidores no entienden

de si mismos.



5.2.1.2.8. Investigacion Puntual

Esta clase de investigacion de mercado se desarrolla en un grupo social
determinado (por ejemplo, mujeres entre 20 y 25 afos), o que se considera un
segmento de la poblacion objetivo, y se realiza para un producto determinado y en

un momento del tiempo concreto (IPP, 2019).

5.2.1.3. Fases de la Investigacion de Mercado

Luego de darse la idea que es el punto inicial de lo que se puede llegar a convertir
en una empresa, la cual, se va a encargar de la venta de un nuevo producto o la
prestacion de un servicio, lo ideal que se debe hacer antes de colocar en marcha el
proyecto es realizar una investigacion de mercado antes de lanzarlo (CEEI, 2015).
Otro aspecto que se debe tener en cuenta es el momento en el que se encuentra la
empresa o el producto, ya que la investigacién de mercado no se realiza Gnicamente
cuando se lanza un producto o servicio, también se puede desarrollar para lograr
determinar diferentes elementos de la marca y el posicionamiento de la misma en
el mercado, lo que puede llevar al desarrollo de cambios de imagen de la empresa,
el producto o el servicio, para lograr el mejoramiento de las ventas con respecto a

los periodos anteriores.

Partiendo de lo expuesto por Alonso, et al., (2017), la investigacion de mercado es
una herramienta organizacional muy versatil, la cual, se puede utilizar también para
lograr determinar qué tan presente esta una marca, un producto o determinado
servicio en la mente de los consumidores, en comparacion con la competencia que
se pueda encontrar en el mercado al cual pertenece la organizacién. Pero para el
desarrollo adecuado de una investigacion de mercado, es necesario desarrollarla
mediante la ejecucion de una serie de fases adecuadas para llevar a cabo un

estudio especifico para la empresa que la requiere.



En este orden de ideas, una investigacion o estudio de mercado permite conocer la
respuesta de un publico objetivo perteneciente a un segmento o un nicho
determinado, ante una iniciativa empresarial que se desarrolla con el objetivo de
recolectar informacion para la toma de decisiones. Adicional a todo esto, también
se puede comprobar si en el mercado existe una necesidad insatisfecha de los

clientes que se deba cubrir para maximizar las oportunidades empresariales.

En este orden de ideas, las fases de la investigacion de mercado se exponen en la

siguiente gréfica:

Gréfica 1. Fases de una Investigacion de Mercado

3. Obtencion de la
informacién y
datos

Fuente. (CEEI, 2015)

Partiendo de la grafica anterior, cada una de las fases expuesta en ella posee unas

caracteristicas especificas que lo haces importante dentro de todo el proceso de



desarrollo de la investigacion de mercado que se estructura para las organizaciones,
por lo cual, es necesario exponer cada una de las caracteristicas de las fases como

se propone a continuacion:

e Definicidon del problema, los objetivos y las oportunidades

Esta primera fase se debe determinar cuél es el problema que se planea resolver
con la puesta en marcha del estudio de mercado, adicional a esto se definen los
objetivos de este, es decir, si se quiere lanzar un producto, analizar la imagen, el
posicionamiento, entre otras, por ejemplo, identificar si el producto o servicio tienen
la capacidad de participar en un nuevo mercado, segmento o nicho, determinando

si una linea determinada tendra éxito.

e Disefio de lainvestigacion

En este paso, lo primero que se debe hacer es definir la metodologia con la cual se
llevara a cabo la investigacion de mercado, lo que permitird obtener las respuestas
que se necesitan contestar. Esta metodologia se puede utilizar una encuesta, un
grupo focal, una entrevista, entre otras, todo dependera de del presupuesto que se

destine para la investigacion.

e Obtencidon de lainformacién

En esta etapa se debe determinar si la investigacion sera llevada a cabo mediante
la recoleccion de informacion primaria 0 secundaria. Partiendo de lo anterior, la
investigacién secundaria es toda aquella investigacion que han desarrollado otras
personas, para lo cual, se utilizan fuentes como el internet. Finalmente, la
investigacion primaria es la que cada empresa realiza por su cuenta, para lo cual

utiliza entrevistas, grupos focales o encuestas de investigacién de mercado.



e Tratamiento y andlisis de datos

Luego de la recoleccion de la informacién, ya sea esta primaria o secundaria es
necesario desarrollar el andlisis de los resultados para determinar cuales fueron las
respuestas que entrego el publico objetivo de la investigacion, en esta fase se

desarrolla la tabulacion y el desarrollo de las gréficas para su posterior analisis.

e Interpretacion y presentacion de los resultados

Luego del tratamiento y analisis de los datos, es necesario interpretarlos y presentar
los resultados finales, con ellos se da respuestas a las preguntas que originaron el

desarrollo de la investigacion de mercado.

e Acciones basadas en datos

Luego de encontrar las respuestas de las preguntas que originaron la investigacion
de mercados se desarrolla la toma de decisiones partiendo de la informacién
recolectada y se generan acciones tendientes a mejorar los resultados de la

organizacion.

5.2.2. Segmentacién de Mercado

Segun Fernadndez & Aqueveque (2001), la segmentacion de mercado es una
herramienta del mercadeo que permite dividir el mercado en diferentes grupos con
caracteristicas y necesidades semejantes para poder ofrecer un producto o servicio
gue se acople a sus necesidades y expectativas y adaptadas a un grupo objetivo
que la empresa desea atender. La segmentacion de mercados permite la
optimizacion de recursos Yy la utilizacion eficiente de los esfuerzos que se realizan a

nivel del mercadeo en la organizacion.



Por parte de la segmentacion de mercado existen diferentes tipos de variables para
su desatrrollo, lo cual depende del tipo de empresa, sus objetivos, metas, entre otras,
para lo cual cada empresa utilizara una combinacion diferente que se acopla a sus
necesidades. Las variables de segmentacion de mercado se encuentran agrupadas
en variables geograficas, demogréficas, psicograficas y de conducta las cuales
permite el desarrollo de segmentaciones particulares segun las necesidades

organizacionales y de la investigacion de mercado que se programa realizar.

5.2.2.1. Tipos de Segmentacion

La segmentacién de mercados es una estrategia que se utiliza para dividir un
mercado en diferentes segmentos para puntualizar la investigacion en una porcién
del mercado objetivo 0 en un grupo mas pequefio, el cual se caracteriza por que
cada uno de los integrantes de él comparten diferentes caracteristicas, como lo
pueden ser la edad, el nivel de ingresos, los rasgos de personalidad, el
comportamiento, los intereses, las necesidades o su ubicacion geogréfica. La
segmentacion se utiliza para optimizar productos, esfuerzos de marketing,

publicidad y ventas.

La segmentacion del mercado le permite a las organizaciones o marcas que
desarrollan investigaciones de mercado, que se logre la consolidacion de
estrategias que facilitan atender eficientemente a diferentes tipos de consumidores,
dependiendo de la forma en la cual ellos perciben el valor de un determinado
producto o servicios, logrando la introduccion de un mensaje personalizado para

cada segmento.

En este orden de ideas, existen 4 tipos de segmentacién de mercado que utilizan
las organizaciones dependiendo de sus necesidades particulares, entre las cuales

se tienen los siguientes:



5.2.2.1.1. Segmentacion Geogréfica

Segun los postulados de Sergueyevna (2013), la segmentacion geogréfica consiste
en crear una serie de grupos de clientes de los cuales se puede decir que su
principal caracteristica en comun es la de estar dentro de los mismos limites
geograficos, es decir, se encuentran en el mismo barrio, municipio, departamento o
pais. Asi mismo, las necesidades e intereses de un grupo segmentado
geograficamente varian segun su ubicacion geogréfica, el clima, la regién y
comprender como interactian para lograr determinar donde vender y promocionar
una marca, ademas de determinar donde se puede expandir una empresa o

negocio.

5.2.2.1.2. Segmentacion Demografica

Dentro de las investigaciones de mercado, segun lo expuesto por Andrade, Morales,
& Andrade (2008), la segmentacion demografica consiste en dividir el mercado
teniendo en cuenta diferentes tipos de variables, entre las que se tienen la edad, el
género, la nacionalidad, el nivel educativo, el tamafio de la familia, la ocupacion, los
ingresos, entre otras. Esta es una de las formas de segmentacion de mercados mas
utilizada, ya que con ella se logra identificar la forma en la que los clientes utilizan

tus productos o servicios y cuanto estan dispuestos a pagar por ellos.

5.2.2.1.3. Segmentacion Psicografica

Partiendo de lo expuesto por Ciribeli & Miquelito (2015), la segmentacion
psicografica consiste en agrupar al publico objetivo teniendo en cuenta su
comportamiento, su estilo de vida, sus actitudes e intereses, entre otras. Este tipo
de segmentacion permite comprender al publico objetivo a traves de la utilizacion
de focus group, encuestas, entrevistas y estudios de casos, los cuales pueden

resultar exitosos en el analisis de este tipo de segmentos y la compilacion de



resultados y conclusiones muy importantes para la empresa u organizacion que
promueve un estudio de mercado mediante la utilizacion de este tipo de

segmentacion.

5.2.2.1.4. Segmentacion Conductual

Finalmente, la segmentacion conductual centra su atencion en el andlisis de
reacciones especificas de los posibles clientes, es decir, el comportamiento, los
patrones y la forma en la que ellos tomas sus decisiones a la hora de realizar los
procesos de compra de u determinado producto o la utilizacion de un servicio
especifico, que los lleva a seleccionarlo y decidirse por él. En este orden de ideas,
las actitudes que el publico tiene acerca de una marca, la forma en que la usan y su

conocimiento son ejemplos claros de segmentacion conductual.

5.2.3. Gustos y Preferencias

Segun Tinto, Luna, Sarmiento, & Cisneros (2017), el calzado se ha convertido en
uno de los aspectos mas importantes en el look de las mujeres, representan sus
gustos, su sentido de la moda, y porque no sus sentimientos. Cada mujer adopta un
estilo, y se ve reflejado en los diferentes tipos de calzado que existen, permitiendo
exponer las nuevas tendencias, las necesidades, pero sobre todo las nuevas
exigencias que van apareciendo en los mercados y por parte de los consumidores

gue cada vez son mas altas.

Por otro lado, Kuster, Aldas, Rodriguez, & Vila (2010), expone que la comodidad, la
variedad, la calidad, el precio, la innovacion, el disefio, entre otros estandares son
los que impulsan a los clientes de una marca a tomar una decisién de compra, ya
sea adquirir un producto o un servicio, a lo que también se hace referencia a la

decision de compra de las mujeres a la hora de adquirir calzado.



Asi mismo, Lipovetsky (2014), propone que existe una constante en el pensamiento
de distintos autores, en lo que tiene que ver la importancia de lo artesanal o hecho
a mano y los productos de lujo, esto debido a dos razones fundamentales: la
primera, el calzado en sus inicios se dio en piezas realizadas exclusivamente para
personas de la nobleza por artesanos, con el fin de mostrarse como unicos, el
cliente es quien decide mientras el artesano obedece y genera las prendas u objetos
que este desea, y en segunda medida ya que la elaboracion artesanal o manual de
objetos se refleja en la calidad, creatividad y la unicidad que estos llegan a tener,

convirtiéndolos en productos irrepetibles.

Por parte de Ramirez & Zapata (2007), en cuanto a los gustos y preferencias de las
personas al momento de elegir un producto (calzado) varian de acuerdo a los
factores sefialados en los contextos analizados anteriormente. Esto se debe a que
en la mente del consumidor existe una serie de variables que impiden la compra o
la alientan, entre las mas importantes esta el factor econémico, social, cultural, la

moda entre otras.

Segun Cruz (2010), en estudios de mercado que se han realizado a lo largo de los
altimos tiempos, se ha logrado evidenciar que la decision de compra de calzado en
las mujeres se realizaba inicialmente por necesidad, las cuales segun las ultimas
estadisticas han cambiado, logrando proponer ademas de la necesidad, el gusto y
la moda que se impone en cada temporada, aspecto que ha sido fomentado por las
empresas en el mercado al entregar diferentes colecciones durante el afio, lo que
genera nuevas expectativas y necesidades de compra, y estar a la moda con los
productos de tendencia.

Finalmente, segun el estudio adelantado por INEXMODA (2019), el sector de la
marroquineria y calzado ha presentado a lo largo de los ultimos 10 afios una serie

de variables importantes a tener en cuenta como lo son:



e La produccién y ventas que para el afio 2019 donde la produccion total
industrial avanzo 1,2%, donde de las 39 actividades industriales, 17
actividades presentaron variaciones positivas.

e Durante el mimo afio el indice de Precio del Consumidor (IPC) del sector del
calzado tuvo un alza anual de 0.06% y mensual de 0.01%.

¢ Finalmente, se present6 un panorama en las importaciones de $396.212.000
y en las exportaciones de $57.112.000 para el afio 2018, notandose un

desbalance que afecta al productor nacional.

5.2.4. Sector del Calzado

A nivel general, segun lo expuesto por Rivera (2020), el sector del calzado en
Colombia esta conformado por diferentes empresas que se dedican a la fabricacion,
importacion, comercializacion y exportacion de este tipo de productos. El sector
cuenta con diferentes tipos de calzado entre los que se destaca el calzado deportivo,
el cual en la actualidad posee una participacion del 40% del total de la produccion
nacional, seguido por botas, botas para dama, calzado casual para hombre y dama,

zapatillas sintéticas y calzado para nifio.

Segun el informe presentado por la Asociacion Colombiana de Industriales del
Calzado, el Cuero y sus Manufacturas — ACICAM (2020), de diciembre de 2019, el

sector iba de la siguiente manera como se evidencia en la tabla 1:

Tabla 1. Sector del Calzado 2019

Descripcion Cifras

La produccion y las ventas reales | De -6.9% y -2.7% respectivamente.

registraron variaciones.

En cuanto al empleo, registré6 una | De 7.7%.

caida.




La capacidad instalada utilizada en el

mes de diciembre.

Fue de 46.3%.

Los empresarios manifiestan tener un

nivel de inventario alto y normal.

El 89.4% y el 10.6% respectivamente.

Los encuestados reportaron que su
volumen de pedidos para los préximos

meses es regular normal y bajo.

El 69.5%, el 19.9% 10.6%

respectivamente.

y el

El sector de calzado y sus partes en
enero a diciembre de 2019, registro

exportaciones.

Por 33.3 millones de délares, con una
de 6.8%,

exportaciones contabilizadas en 2018.

caida frente a las

Respecto a las exportaciones de

calzado terminado en 2019.

Estas alcanzaron USD 27.9 millones
con una variacion de -3.1% en valores
y una caida de 7.3% en cantidades,

para un total de 1.8 millones de pares.

Las importaciones de calzado y sus

partes de enero a diciembre de 2019.

Registraron un valor de USD 419.4
millones con una variaciobn de 6%

respecto al afio 2018.

Las compras externas de calzado
terminado entre enero y diciembre de
20109.

alcanzaron USD 409.9 millones con
una variacion de 6% en valores y de 5%
en pares, para un volumen de 40

millones de pares.

Fuente. (ACICAM, 2020)

5.2.4.1. Calzado Artesanal

El cazado es un accesorio de vestimenta que se utiliza para brindar proteccion y
seguridad a la hora de caminar, el cual se pose multiples presentaciones como lo
es las sandalias, zapatos, botas, tenis, entre otras, para los cuales se posee un
espacio de utilizacion diferentes clasificandose como formales, casual o sport. El

calzado formal se utiliza principalmente con trajes ejecutivos, el segundo es un tipo



de calzado de uso cotidiano y el tercero es utilizado para fines deportivos (Alvarez,
2018).

En la fabricacion del calzado se utilizan una serie de procesos que tienen la
capacidad de transformar la materia prima en un producto final, utilizando una serie
de actividades que se interrelacionan entre si, en las cuales intervienen elementos

como lo es la materia prima, maquinaria y equipo y mano de obra.

En este orden de ideas, a nivel del calzado aparecen diferentes segmentos de
personas que buscan calzados mas exclusivos que los que se venden en cualquier
tienda o gran superficie, por lo cual a nivel nacional han ido apareciendo diferentes
empresas que se dedican a la fabricacion y comercializacion del calzado
denominado artesanal, el cual se produce en cantidades limitadas y brinda una

mayor exclusividad para sus clientes (Godoy, 2015).



CAPITULO 3

6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

6.1.Tipo o Enfoque de la Investigacion

Teniendo en cuenta que la presente investigacion de mercado apunta a conocer los
gustos y las preferencias del segmento femenino de 25 a 60 afios de edad del sector
del calzado artesanal en la ciudad de Monteria, Cérdoba, el tipo de investigacion
gue se utilizard es la cuantitativa debido a que los resultados obtenidos seran

concluyentes.

Partiendo de lo anterior, es necesario describir al cliente y/o consumidor de este
segmento demogréaficamente (edad, genero, nivel educativo, tamafio de la familia,
ocupacion, nivel de ingresos, entre otras), ademas de psicograficamente
(comportamiento, estilo de vida, actitudes e intereses, entre otras), todo partiendo
de las variables independientes que son los gustos y preferencias; es decir quiénes
son, cudl es su estilo de vida, cual es su tipologia y sus habitos de compra, para lo
cual se profundizar en los motivos de comprar para este tipo de producto por encima

del calzado de fabrica en serie.

Sobre el enfoque de investigacién cuantitativa, segun lo expuesto por Hernandez,

Fernandez, & Baptista (2014), exponen:

“Utiliza la recoleccion de datos para probar hipotesis con base en la
medicién numérica y el andlisis estadistico, con el fin establecer pautas

de comportamiento y probar teoria” (p. 4).

Por otra parte, segun Cadena, et al., (2017), resume la investigacion cuantitativa

como:.



“Es aquella donde se recogen y analizan datos cuantitativos, por su parte
la cualitativa evita la cuantificacion; sin embargo, los registros se realizan
mediante la narracién, la observacion participante y las entrevistas no

estructuradas” (p. 1606).

6.2.Disefio de la Investigacion

Partiendo de que el tipo de investigacién propuesto es la cuantitativa, se busca
entender descriptivamente la dinamica del mercado del sector del calzado artesanal
através del andlisis de datos de manera precisa, las caracteristicas que mas valoran
los clientes en la ciudad de Monteria, especificamente en el segmento de mujeres
de 25 a 60 afos de edad, acerca de los gustos y las preferencias que tienen en la
actualidad por este tipo de productos que se ofrecen, y del servicio que presta la
organizacion encargada de la promocion y venta del calzado artesanal. Partiendo
de lo anterior, la investigacién descriptiva se puede conceptualizar segun Rojas
(2015), como:

“Un tipo de investigacion que se limita a describir lo que sucede en el
mercado, sin la necesidad de adentrase en él, como sucede en la
investigacion exploratoria. En este orden de ideas, este tipo de
investigacion sirve para investigar el comportamiento de compra de un

usuario” (p. 4).

Por otra parte, y para profundizar mas sobre el disefio de investigacidén descriptiva
y la encuesta como su principal instrumento de recoleccidon de informacién, dice

Malhotra (2008), que esta consiste en:

“Consiste en hacer una descripcion de algo, generalmente caracteristicas

o funciones del mercado” (p. 181); y define la encuesta como “un



cuestionario estructurado que se aplica a la muestra de una poblacién, y
esta disefiado para obtener informacion especifica de los participantes”
(p. 183).

En esta definicibn se logra entender que se aplica esta técnica, debido
principalmente a que brinda la posibilidad de obtener la informacion necesaria y de
esta manera, proponer estrategias mas acertada y basados en los gustos y
preferencias de los clientes y consumidores de este tipo de productos.

6.3.Fuentes de Investigacion

Las principales fuentes de recopilacion de la informacion utilizadas en la presente

investigacion son las siguientes:

6.3.1. Fuentes Primarias

La encuesta a realizar a los clientes y consumidores del segmento femenino de 25
a 60 afos de edad de calzado artesanal de la ciudad de Monteria, Cérdoba, es la
principal fuente de informacién para la presente investigacion, debido a que son
ellos(as) son el segmento de interés para este tipo de productos, lo que permitira
identificar los gustos y las preferencias de este segmento de mercado especifico del

sector de calzado artesanal.

6.3.2. Fuentes Secundarias

Partiendo de lo expuesto por Malhotra (2008), el cual expresa que los datos
secundarios para realizar investigaciones de mercados, se dividen en internos y
externos, pero para esta investigacion se utilizaran los externos, los cuales se

conceptualizan como:



“Son aquellos que se generan por medio de fuentes que estan fuera de
la organizacion. Estos estan disponibles en forma de material publicado,
bases de datos en linea o informacion disponible por servicios
sindicados” (p. 112).

Teniendo en cuenta la teoria sobre fuentes secundarias de informacién en
homogénea en la mayoria de los autores que trabajan las investigaciones de

mercado, a continuacion, se listan, de la siguiente manera:

e Fuentes secundarias externas: internet es una de las principales fuentes
externas y las siguientes péginas son las méas importantes: ACICAM,
INEXMODA, repositorios de universidades, revistas indexadas, revistas
especializadas, entre otras, para lo cual, se tienen en cuenta palabras calve
como lo son investigacion de mercado y los gustos y preferencias del

consumidor.

6.4.Técnicas Asociadas o Instrumento

La técnica asociada a la metodologia de esta investigacién de mercados, es la
encuesta, debido a que permite responder de manera mas acertada y con datos
mas precisos, el planteamiento de los objetivos, la aplicacién de la misma se
realizara de forma telefénica o por correo electronico, esto se debe a las condiciones
actuales de pandemia que afectan al mundo entero y que dificulta su aplicacion
presencial. Partiendo de lo anterior, se han logrado evidenciar una serie de autores
gue la han definido y estructurado de forma clara, a continuacién, se profundiza en

dos especificamente.

Para Kuznik, Hurtado, & Espinal (2010), la encuesta se puede definir de la siguiente

manera:



“Una técnica de recogida de datos, o sea una forma concreta, particular
y practica de un procedimiento de investigacion. Se enmarca en los
disefios no experimentales de investigacion empirica propios de la
estrategia cuantitativa, ya que permite estructurar y cuantificar los datos
encontrados y generalizar los resultados a toda la poblacion estudiada”
(p. 317).

Por otro lado, segun lo expuesto por Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014), la

encuesta se desarrollara a través de un cuestionario, el cual se puede definir como:

“Un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir.
Debe ser congruente con el planteamiento del problema. Los

cuestionarios se utilizan en encuestas de todo tipo” (p. 217).

En este orden de ideas, para la presente investigacion de mercado se disefiard una
de tipo transaccional descriptiva, lo cual, complementara el componente
metodoldgico de tipo cuantitativo con preguntas que responden los objetivos

planteados en la investigacion.

Por su parte, Malhotra (2008), define las encuestas desde una perspectiva propia

gue permite exponerla como:

“Entrevistas con un gran numero de personas utilizando un cuestionario
predisefiado” y las clasifica en con base en su contenido como encuestas
psicogréficas y de estilos de vida, de evaluacién de la publicidad o

generales” (p. 121).

Esta dltima conceptualizacion es la que se utilizard dentro de la presente
investigacion de mercado, esto se debe a que en esta se estudian los

comportamientos de cliente y consumidor, sobre todo en lo que tiene que ver con



los gustos y las preferencias que poseen con respecto a este tipo de productos,
porque los compran y que los motiva o que los detiene, entre otras; y se pretende
entender todos o la mayoria de esos factores que se interrelacion con respecto al
consumidor conformado por el segmento femenino de 25 a 60 afios de edad de la

ciudad de Monteria, Cordoba.

La herramienta que se aplica (anexo 1), tiene una estructura compuesta por 6
secciones y 6 bloques, los cuales, tienen la capacidad de informar y recolectar
informacion demogréfica y psicografica, adicional a esto la encuesta posee 30
preguntas relacionadas con las variables independientes y dependientes. La

estructura se evidencia en la siguiente tabla:

Tabla 2. Estructura y Partes de la Encuesta a Aplicar

Secciones de la Encuesta Blogues y NUmeros
1. Presentacion de la investigacion Bloque 1
2. Objetivo Bloque 2
3. Informacion personal Bloque 3
4. Informacién acerca de los Gustos Bloque 4 (preguntas 1 al 15)
5. Informacion acerca de la Preferencias Bloque 5 (preguntas 16 al 24)
6. Informacion Complementaria (productos y | Bloque 6 (preguntas 25 al 29)
servicios)

Fuente. Elaboracion propia

Este instrumento serd sometido a validacion por dos expertos (anexo 2), los cuales
cuentan con las capacidades suficientes para su analisis y correccion, lo que
permite consolidar un instrumento idoneo para la presente investigacion. En este
orden de ideas, la informacion de cada uno de los validadores es la siguiente en

orden de aparicion en los anexos:




Tabla 3. Expertos Validadores de la Encuesta

Experto 1
Nombre: Ana Maria Calvo Catrrillo
Profesion: Magister en Administradora de empresas, Especialista

en Gerencia de Recursos Humanos, y Administradora

de Empresas.

Lugar de Trabajo:

Universidad Cooperativa de Colombia

Cargo que Desempeiia:

Profesora tiempo completo

Ciudad de Residencia:

Monteria, Cérdoba

Pais: Colombia
Experto 2
Nombre: Selene Margarita Romero Haddad
Profesion: Doctorante en Direccion de Proyectos, Magister en

Administracion  de
R.R.H.H.,
Administradora de Empresas

Empresas, Especialista en

Especialista en Docencia Virtual, vy

Lugar de Trabajo:

Universidad Cooperativa de Colombia

Cargo que Desempenfa:

Coordinadora de investigacion y profesora de tiempo

completo

Ciudad de Residencia:

Monteria, Cérdoba

Pais:

Colombia

Fuente. Elaboracion propia

6.5.Disefo y Calculo de la Muestra

Para determinar la poblacion objetivo de la presente investigacion, es importante

conocer el universo donde esta se establece, siendo la poblacion de la ciudad de

Monteria, Cérdoba, y seleccionando especificamente el segmento compuesto por

mujeres de 25 a 60 afos de edad, que se ubican en el casco urbano de la ciudad

de referencia.




En la actualidad, el primer dato que se tiene de la poblacion de la ciudad de Monteria
en su cabecera urbana para el aflo 2021 es de 397.922 habitantes, de los cuales,
el 52,1% son mujeres, es decir, el municipio de Monteria cuenta con 207.291
mujeres. Finalmente, el segmento de mujeres de 25 a 60 afios de edad, representan
el 27.2%, es decir, este segmento esta compuesto por 56.383 mujeres

(Observatorio Mujeres, 2021).

Partiendo de la informacion expuesta con anterioridad, y segun lo expuesto por
Aguilar (2005), y teniendo en cuenta que se trata de un estudio cuantitativo y
descriptivo, y de una poblacién finita, de la cual se conoce el total de las unidades
de observacion que la integran. Partiendo de que la poblacion es finita menor a
100.000 personas pertenecientes al segmento seleccionado, la férmula de

muestreo a utilizar es la siguiente:

Férmula 1. Muestreo

pxq

n=_——-——
e—+ pxq
z2 N

Fuente. (Aguilar, 2005)

Segun la formula expuesta con anterioridad, cada uno de los simbolos que lo

componen poseen un significado, tal y como se expone en la siguiente tabla, donde:

Tabla 4. Datos de la Formula de Muestreo

Datos Descripcién

N Es el tamafio de la poblacién o universo, que serian de 56.383.

E Es el error muestral deseado, que se expresa 0,05, para un margen de

error del 5%.




Z Es una constante que depende del nivel de confianza que se asigne, el

valor utilizado es de 1.96, es decir, una confianza del 95%.

P Probabilidad de éxito, el valor es 0,5 es una constante.

Probabilidad de fracaso, el valor es 0,5 es una constante.

N Es el tamafio de la muestra (nUmero de encuestas que se deben
realizar). Este se da después del remplazo de cada una de las variables
en la formula seleccionada.

Fuente. (Aguilar, 2005)

Tabla 5. Datos de Reemplazo en la Formula

% | Valordee | ValordeZ
90% 0.1 1.645
95% 0.05 1.96
99% 0.001 2.58

Fuente. (Aguilar, 2005)

En este orden de ideas, reemplazando cada uno de los datos en la formula se tienen

lo siguiente:

Formula 2. Muestreo
0,5x0,5

N = 10,052 L 05x05
1962 7 56383
0,25
n=
0,025 0,25

3,8416 = 56.383

n = 384,16
Fuente. (Aguilar, 2005)



CAPITULO 4

7. RESULTADOS

7.1.Caracteristicas del Potencial Consumidor de Calzado Artesanal en el

Segmento de 25 a 60 Afios de edad de la Ciudad de Monteria

Las principales caracteristicas del potencial consumidor de la empresa Tatiana
Cabello, que se dedica a la comercializacion de calzado para dama en un segmento
especifico que comprende mujeres entre los 25 y 60 afios de edad, que viven en la
ciudad de Monteria o en cualquier lugar de Colombia, ya que hasta el momento se
ha logrado desarrollar ventas mediante las redes sociales que permiten ampliar el

cubrimiento geografico de la organizacion.

Este segmento al que apunta la empresa Tatiana Cabello estd compuesto por
mujeres de los estratos 4, 5y 6, las cuales, pueden ser trabajadoras en empresas
de la ciudad u otras ciudades o independientes, amas de casa, estudiantes, entre
otras, donde prima la capacidad adquisitiva de las personas, logrando tener la
capacidad de comprar calzado que se encuentra en un rango de precio entre los
$150.000 y $300.000.

Este segmento, posee caracteristicas particulares, ya que es muy diverso, esta
compuesto por amas de casa, mujeres gue trabajan en empresa e independientes,
gue poseen una familia con hijos y esposo, especificaciones que en la actualidad
son indiferentes para la organizacion, ya que hasta el momento la Unica
caracteristica indispensable para la organizacién es el poder adquisitivo de la
persona, ya que debe tener la capacidad de comprar zapatos que oscilan entre
$150.000 a $300.000, independientemente de cualquier otra caracteristica

particular.



7.2.Gustos y Preferencias acerca de Productos y Servicios del Consumidor
de Calzado Artesanal en el segmento de 25 a 60 Afios de la Ciudad de

Monteria

7.2.1. Gustos de Productos y Servicios del Consumidor de Calzado Artesanal
de la Ciudad de Monteria, Cérdoba

Partiendo del desarrollo de la encuesta aplicada a las mujeres de 25 a 60 afios de
edad, los gustos de productos y servicios del consumidos de calzado artesanal se

comportan de la siguiente manera:

Grafica 2. Pregunta No. 1

1 ¢ Alguna vez usted ha comprado zapatos de
fabricacion artesanal?

=Si =No

Fuente. Elaboracion propia

Como se observa en la grafica anterior, el 79% de los consumidores encuestados
exponen que alguna vez si han comprado zapatos de fabricacion artesanal,
mientras que el 21% exponen que no. Lo que permite determinar que, en la
actualidad existe un mercado potencial llamativo para la empresa Tatiana Cabello

de la ciudad de Monteria, y hay suficientes clientes que han utilizado este tipo de



calzado, lo que permite determinar que existe un gusto acentuado por el calzado de

fabricaciéon artesanal.

Grafica 3. Pregunta No. 2

2 Si la respuesta anterior es si, ¢ Como califica usted
la calidad del producto artesanal que adquirié?

= Excelente =Bueno = Regular Malo = Pesimo

Fuente. Elaboracion propia

Segun la grafica anterior, para los encuestados que ya han comprado calzado de
fabricacion artesanal, se les pregunto acerca de su calidad, de lo que ellos
respondieron en un 48% que la calidad es excelente, el 44% que su calidad es

buena, y el 8% que la calidad es regular.

Hasta el momento, segun lo expuesto por los encuestados, la calidad de este tipo
de productos esta muy relacionada con su valor econémico, ya que, dependiendo
de su valor, se utilizan diferentes materiales y proceso de fabricacibn mas
adecuados que permiten entregar al mercado un producto final que cumple con las
necesidades de sus usuarios en cuanto a durabilidad, comodidad, calidad, ademéas
de diferentes caracteristicas que han permitido que los productos posean una
aceptacion alta en el mercado al que pertenecen los consumidores encuestados

para esta investigacion.



Ahora bien, las siguientes tres preguntas buscan calificar tres aspectos
fundamentales, en primer lugar, la calidad de los materiales, en segundo lugar, los
disefios realizados, y, en tercer lugar, la atencion recibida durante el proceso de
compra, para lo cual, se entregd una calificacion de 1 a 5, donde 1 es muy maloy 5
excelente. En este orden de ideas, se lograron obtener las siguientes

consideraciones del publico encuestado:

Gréfica 4. Pregunta No. 3

3 ¢ Como califica usted los materiales que se utilizan
en la fabricacion del calzado artesanal?

8%

m]1 =2 =3 4 =5

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la gréafica anterior, la calificacion que le dan los encuestados a los
materiales utilizados en la fabricacion de calzado artesanal es de 5 por parte de un
48%, lo que significa que utilizan material de excelente calidad, el 44% entregar una
calificacion de 4, lo que quiere decir que los materiales son de buena calidad,
finalmente, el 8% entregan una calificacion de 3, lo que significa que los materiales
son de calidad regular. En este orden de ideas, se puede notar que, los materiales
que utilizan en la fabricacion de este tipo de calzado son de buena calidad, lo que

los coloca en una muy buena posicién en el mercado.



Gréfica 5. Pregunta No. 4

4 ; Como califica usted los disefios del calzado de
fabricacion artesanal?

8%

=1 52 =3 <4 85

Fuente. Elaboracion propia

Por parte de los disefios, segun la grafica anterior, el 48% exponen que los disefios
son excelentes, el 44% exponen que son buenos, y el 8% que son regulares. Los
disefios de que se utilizan en la fabricacion de calzado artesanal son muy variados,
sobre todo, porque la mayoria de los fabricantes permiten la personalizacion de su
calzado, la seleccion de materiales, suelas, entre otras. Este se puede considerar
un elemento diferenciador con sus productos sustitutos que son toda la gama de

calzado fabricado en serie.

Asi mismo, los encuestados han expuesto de manera contundente que, esta
caracteristica acerca de los disefios ha sido el punto diferenciador que ha permitido
que tomen la decisién de cambiarse de utilizar zapatos convencionales para optar
por utilizar zapatos artesanales, lo que, segun ellos, les permite mantener un estilo
diferente al que manejan los demas, y que, finalmente, logran proponer su propio
estilo mediante la personalizacion.



Gréfica 6. Pregunta No. 5

5 ¢ Como califica usted la atencidn recibida durante
el proceso de compra del calzado de fabricacion
artesanal?

m]l w2 w3 4 =5

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la gréafica anterior, esta caracteristica es de suma importancia para los
clientes, ya que la atencién que estos reciben permite construir una experiencia de
cliente positiva, la cual, permite tomar la decision con respecto a una nuevay posible
compra, ahora bien, en este caso particular, el 100% de los encuestados exponen
que la atencién recibida durante el proceso de compra de calzado de fabricacion
artesanal es excelente. Este tipo de atencion se logra, ya que, se promueve

mediante la personalizacion de la atencion.

Es necesario comprender que, con la pues en venta de productos artesanales se
ha logrado construir una nueva experiencia de compra, ya que, las personas que
los comercializan deben proponer las diversas caracteristicas que ofrecen para
llamar la atencion del cliente, nuevos materiales, disefios personalizados, diferentes
tipos de calzado, entre otras, lo que posibilita una comunicacion mas amplia entre
el cliente y la empresa que vende este tipo de productos en un mercado como lo es

el monteriano.



Gréfica 7. Pregunta No. 6

6 ¢Alguna vez ha tenido problemas con el calzado
de fabricacion artesanal que compro?

= Si = No

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la grafica anterior, el 73% de los encuestados expone que, nunca ha
tenido ningun tipo de inconveniente con el calzado de fabricacion artesanal que
comprd, mientras que el 27% exponen que si han tenido inconvenientes con el
calzado comprado. En este orden de ideas, esas problematicas se exponen a

continuacion.

Segun lo expuesto por el 27% de las personas encuestadas, los problemas que han
tenido con este tipo de calzado son diversos, desde materiales de calidad deficiente,
procesos de fabricacion inadecuados, entre otros aspectos, pero es necesario tener
en cuenta que, las personas también expusieron que, el calzado comprado es de
un bajo valor econémico, en los cuales, no se utilizan materiales de excelente
calidad, poseen procesos de produccién y fabricacion inadecuados, lo que
disminuye la calidad final del producto, degenerando dificultades para todo el sector
fabricante de este tipo de productos, lo que finalmente, termina en una mala imagen

del mismo.



Gréfica 8. Pregunta No. 7

7 ¢ Sefale para que utiliza usted el calzado de
fabricacion artesanal que compra?

29%
27% \

= Casa = Trabajo = Salir = Uso diario = Fiestas = Viajes

Fuente. Elaboracion propia

La gréfica anterior, permite mostrar el uso que le dan las personas a este tipo de
calzado, de lo cual, los encuestados expusieron en un 36% que lo utilizan en el
hogar (casa), el 29% los utilizan para uso diario, el 27% para salir, y el 8% para el
trabajo. Partiendo de lo anterior, se puede notar que el calzado artesanal, al igual
que el calzado de produccion en serie posee multiples usos. Esto se debe a que
sus materiales son seleccionados para brindar seguridad al caminar, comodidad y
durabilidad, adicional a esto, los disefios que se entregan al mercado, permiten que

se tengan en cuenta para diferentes tipos de uso.

Como se puede observar en las diferentes respuestas entregadas por los
encuestados, los zapatos de fabricacidén artesanal poseen los mismos usos que los
zapatos de produccidon en serie, solamente que estos ofrecen elementos
diferenciadores como lo es la posibilidad de personalizacion, la seleccion de
materiales, entre otras. Estos elementos diferenciadores son muy importantes para
aguellas personas que no les gusta utilizar los mismo que los demas, brindandoles

la posibilidad de ser Unicos.



Gréfica 10. Pregunta No. 9

9 ¢ Cuantas veces ha comprado usted calzado de
fabricacion artesanal?

- 16%

=Entrely5 =Entre6y10 Mas de 10

Fuente. Elaboracion propia

Segun la grafica anterior, el 72% de las personas encuestadas exponen que, han
comprado zapatos de fabricacion artesanal entre 1 y 5 veces, el 16% mas de 10
veces, y el 12% entre 6 y 10 veces. Partiendo de las respuestas, los encuestados
afirmas que, en la actualidad se ha convertido en una moda esta clase de calzado,
lo que se debe a los elementos diferenciadores que ofrecen.

En la actualidad, se esta incrementando el gusto de los consumidores por este tipo
de calzado, lo que ha permitido que el mercado para las empresas que se encargan
de su fabricacion y comercializacion sea cada dia mas apetecido y extenso, lo que
en muchas ocasiones garantiza que ingresen cada vez nuevas empresas que
buscan la fabricacién y la comercializacion de este tipo de calzado. Por este motivo,
es indispensable para las organizaciones que se dedican a la comercializacion de
zapatos de fabricacion artesanal estar en constante transformacion y proponer
elementos propios diferenciadores para sobresalir entes tipo de mercado. Asi

mismo, se requiere del establecimiento de una serie de estrategias que garanticen



la atencion adecuada de los clientes, lo que permite construir una verdadera

experiencia para el cliente.

En este orden de ideas, es necesario pensar en la construccion de estrategias que
se enmarquen en las 4P del Marketing o Marketing Mix, logrando conjugar
estrategias que permitan atender aspectos como el producto, el precio, la plazay la
promocion, para lo cual, es necesario establecer un reconocimiento de las
necesidades de los clientes y del mercado para conjugar estrategias acordes a la

realidad vivida por el mercado, los clientes y las organizaciones.

Grafica 11. Pregunta No. 10

10 ¢ Recomendaria usted a sus familiares y amigos
el calzado de fabricacién artesanal?

=Si =No = ¢Porqué?

Fuente. Elaboracion propia

Como se observa en la gréfica anterior, el 100% de las personas encuestadas y que
han comprado y utilizado zapatos de fabricacion artesanal recomendarian este tipo
de productos, lo anterior, se debe, segun ellos a que han logrado obtener una
experiencia de uso satisfactoria, que se complementa con una alta calidad del
producto, diversidad de estilos, materiales y la posibilidad de personalizacion de su

calzado.



Por otro lado, la experiencia de compra ha cumplido con todas sus expectativas, ya
gue hasta el momento han recibido asesoramiento adecuado, antes, durante, y
después de la compra, lo que conjuga una experiencia del cliente muy satisfactoria

y facil de ser recomendada sin temor alguno.

Grafica 12. Pregunta No. 11

11 Aproximadamente, ¢ Cuanto te gusta gastar en un
par de zapatos artesanales?

35% ' !1%

45%

= $50.000 a $99.999 $100.000 a $149.999
$150.000 a $199.999 - $200.000 a $249.999
= Mas de $250.000

Fuente. Elaboracion propia

El mercado del calzado de fabricacion artesanal es muy variado, y su precio puede
variar igualmente, se pueden encontrar zapatos desde $50.000 hasta $300.000 o
mas, todo depende de la exclusividad, el método de produccion y los materiales que
se utilicen en ellos, en este orden de ideas, es necesario tener en cuenta por parte
de los encuestados, cual es el aproximado que ellos gastarian en un par de zapatos
de este tipo, en este orden de ideas, y teniendo en cuenta lo expuesto en la grafica
anterior, el 45% gastarian entre $150.000 y $199.999, el 35% gastarian entre
$200.000 y $249.999, el 11% gastarian entre $100.000 y $149.999, y el 9% gastaria
entre $50.000 y $99.999.



Segun los encuestados, dentro de las opciones que les promueve a gastar mas
dinero esta la posibilidad de personalizar los zapatos y de seleccionar los materiales
que se utilizaran en su fabricacion, dos aspectos que, sin lugar a duda elevan el

valor del producto.

Gréfica 13. Pregunta No. 12

12 Seleccione por favor, ¢Qué tipo de zapatos
artesanales te gusta utilizar?

8%

32%

= Baletas = Sandalias Tenis
Zapatos de tacon = Botas = Otros

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la grafica anterior, los zapatos que mas han utilizado los encuestados
son, en un 32% tenis, un 30% compra sandalias, un 24% utiliza Baletas, un 8%
compra zapatos de tacén, y finalmente, el 6% compra bota. Como se puede ver en
esta grafica, la variedad de tipos de calzado es amplia, y existen muchos modelos
mas, por otro lado, en la actualidad, los gustos de los clientes estan variando, lo que
requiere que las empresas que se dedican a la comercializacién de este tipo de

calzado, repiensen nuevos modelos y estilos dia a dia.

Por parte del tipo de calzado que se maneja en la fabricacion artesanal, se tiene
una gran variedad de opciones para abastecer el mercado local, es necesario tener

en cuenta que las mujeres entre 25 y 60 aflos poseen una serie de gustos y



preferencias que apunta a la personalizacion de su calzado y de muchos de sus
accesorios lo que le imprime una ventaja competitiva amplia a este tipo de productos
en un mercado que se mantiene en constante cambio y los zapatos artesanales
tienen la capacidad de adaptarse rdpidamente a las necesidades, gustos y

preferencias de sus clientes.

Grafica 14. Pregunta No. 13

13 Teniendo en cuenta sus gustos personales, ¢Qué
tipo de calzado utiliza usted mas?

= Abiertos = Cerrados

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la gréfica anterior, las encuestadas expusieron que, los zapatos que
mas suelen utilizar son los cerrados con un 53%, utilizandolos para trabajar, salir y
algunas para el estudio, por otro lado, el 47% de las encuestadas exponen que los
zapatos que mas utilizan son los abiertos, los cuales, los utilizan para salir de paseo,
en este orden de ideas, se puede decir que, los dos tipos de pares de zapatos
mantienen se mueven en su utilizacion de manera similar, es decir, que tienen

iguales posibilidades de salida en el mercado.

Ahora bien, esta informacion permite exponer que se debe considerar la fabricacion

e innovacion de estas dos categorias, ya que cada una de ellas posee una



aceptacion importante en el mercado al cual se apunta con el calzado de fabricacion
artesanal. Este segmento de mujeres de entre 25 y 60 afios posee un nicho de
mercado mas especifico en el que se debe tener en cuenta la fabricacion de zapatos
cerrados y abiertos.

Gréfica 15. Pregunta No. 14

14 Cuando compras zapatos de fabricacion
artesanal, ¢,compras los que te muestran o los
mandas a fabricar a tu gusto?

N

48%

= Compro lo que me ofrecen
Las mandas a fabricar a tu gusto
Tengo en cuenta las dos opciones

Fuente. Elaboracion propia

Uno de los elementos diferenciadores mas importantes del calzado de fabricacion
artesanal es la posibilidad de personalizacion que posee este tipo de productos,
partiendo de lo anterior y de la gréfica, el 48% de las personas encuestadas mandan
a fabricar los zapatos a su gusto, por otro lado, el 27% compran el calzado que les
ofrecen, es decir, lo que en el momento hay en existencia, finalmente, el 25%

restantes tienen en cuenta las dos opciones.

Como se puede notar, la opcion de personalizacion del calzado artesanal es una de
los elementos diferenciadores mas importantes que se poseen con respecto al
calzado de la competencia, y para las personas que utilizan este tipo de calzado

esta opcidn es una de las mas importantes a la hora de tomar una decision. En este



orden de ideas, las empresas que se dedican a la fabricacion y a la comercializacion
del calzado artesanal deben tener en cuenta esta opcion para ofrecerla a los

clientes.

Gréfica 16. Pregunta No. 15

15 ¢ Por qué medios conocio la existencia del
calzado de fabricacion artesanales?

e

= Redes sociales = Pagina de internet

Almacenes especializados = Puntos de fabrica
= Las manda a fabricar

Fuente. Elaboracion propia

Dentro de las 4P del Marketing, uno de los puntos algidos es la plaza, es decir,
donde se ofrecen los productos al mercado, los cuales, pueden ser tradicionales
como un punto de fabricacion o venta convencional en un local fisico, asi mismo,
existe la posibilidad de brindar los productos por medios no tradicionales como e

internet y las redes sociales.

En este orden de ideas, las personas encuestadas expusieron que, en un 44%
conocieron este tipo de producto en las redes sociales, el 33% de las encuestadas
exponen gque siempre los han conocido ya que mandan a fabricar su calzado, el
23% restante conoce puntos de fabrica en los cuales cumplen sus caprichos con

respecto al calzado.



7.2.2. Preferencias de Productos y Servicios del Consumidor de Calzado

Artesanal de la Ciudad de Monteria, Cérdoba
Partiendo del desarrollo de la encuesta aplicada a las mujeres de 25 a 60 afios de
edad, el perfil del posible consumidor de calzado artesanal de la ciudad de Monteria

es el siguiente:

Grafica 17. Pregunta No. 16

16 ¢ Prefieres utilizar zapatos artesanales o
zapatos de fabricacion en serie?

= Artesanales = Fabricacién en serie ¢Por qué?

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la grafica anterior, el 100% de las personas encuestadas prefieren
utilizar calzado de fabricacién artesanal, esto se debe a que cada uno de los
compradores tienen la posibilidad de personalizarlos, ademas de darle la horma

adecuada para una mayor comodidad al caminar.

Como se puede notar, en la actualidad, el mercado de los zapatos artesanales ha
ido tomando fuerza, esto se debe a que este tipo de productos les entregan a sus
clientes mejores posibilidades y una mayor variedad de elementos diferenciadores

gue los hace diferentes a los zapatos de fabricacion en serie.



Gréfica 18. Pregunta No. 17

17 Segun tus preferencias, ¢ Qué te motiva a utilizar zapatos
artesanales?

= La gran variedad de productos = La posibilidad de personalizacion
= La distribucién personalizada El respaldo de un fabricante local

Fuente. Elaboracion propia

Para las personas que utilizan o han utilizado zapatos artesanales, existen una serie
de motivaciones por las cuales prefieren utilizarlos, entre las que se tienen las

siguientes:

e EIl 36% exponen que la principal motivacion se da desde la posibilidad de
personalizar su calzado partiendo del disefio y de los materiales que se
pueden utilizar en su fabricacion.

e EI 30% exponen que su motivacion se da desde la gran variedad de
productos que les ofrecen los fabricantes y comercializadores de estos
productos.

e EI 18% exponen que la distribucion personalizada, la cual, parte de llevar el
producto a la casa de los clientes en una gran variedad modelos y tallas para
que el cliente se sienta lo mas cémodo posible al desarrollar la compra.



e Finalmente, el 16% exponen que el respaldo que brinda el fabricante local no

tiene precio, y que han tenido una muy buena experiencia en este sentido.

En este orden de ideas, los compradores de calzado de fabricacion artesanal han
tenido una muy buena experiencia desde diferentes puntos de vista, lo que permite
proponer al mercado una opcion excelente de productos que garantizan calidad,

respaldo y una experiencia de compra innovadora.

Gréfica 19. Pregunta No. 18

18 ¢ Qué materiales prefieres que se utilicen en la
fabricacion de los zapatos artesanales?

22%

\

= Cuero = Fique = Cafa flecha = Materiales sinteticos

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la grafica anterior, los principales materiales que buscan los
consumidores de zapatos artesanales son cuero, fique, cafia flecha y materiales
sintéticos, de lo cual, los encuestados han expuesto que el principal material que
utilizan en su calzado es el cuero con un 65%, seguido de la cafia flecha con un
22%, y finalmente el figue con un 13%. Ahora bien, por parte de los materiales
sintéticos han expuesto que no se utilizan debido a que son de mala calidad, no
entregan un elemento diferenciador y pierde la esencia del trabajo artesanal, por

este motivo los usuarios del calzado artesanal prefieren utilizar materiales naturales.



Gréfica 20. Pregunta No. 19

19 ¢ Qué prefieres entre comodidad y disefio?

= Comodidad = Disefio = Los dos

Fuente. Elaboracion propia

Como se puede ver en la gréfica anterior, el 100% de los usuarios de calzado
artesanal prefieren utilizar un producto que convine un buen disefio con la
comodidad que requieren sus pies, lo que los hace un producto con una salida

mayor en el mercado.

Gréfica 21. Pregunta No. 20

20 ¢ En los zapatos artesanales que prefieres lo
tradicional o la innovacion?

= Productos tradicionales
= Productos innovadores
= Innovacion de modelos y materiales tradicionales

Fuente. Elaboracion propia



Como se puede ver en la gréfica anterior, el 100% de los usuarios de calzado
artesanal prefieren utilizar un producto que convine lo tradicional y la innovacion, lo
que permite configurar un producto con una mayor aceptacion en el mercado al que
va dirigido. Partiendo de las graficas 20 y 21, los consumidores de productos
artesanales prefieren mantener la integracion de caracteristicas para lograr un
producto mas exclusivo, cdmodo y de caracteristicas especificas para el usuario, lo

gue garantiza un mercado amplio y diverso en todo sentido.

Gréfica 22. Pregunta No. 21

21 En cuanto a la promocién de este tipo de
calzado artesanal, ¢ Por qué red social preferirias
gue fueran promocionados?

= Facebook = Instagram Otro ¢ Cual?

Fuente. Elaboracion propia

En la actualidad, las redes sociales son un medio de comunicacién que han
traspasado las barreas geogréficas y fronterizas de los paises, por este motivo, son
muchas las empresas que las utilizan como un medio de promocién para sus
productos, partiendo de la gréafica anterior, el 64% de las personas encuestadas
exponen gque Instagram es la red social que les gustaria que fuera utilizada para
promocionar el calzado de fabricacién artesanal, por otro lado, con un 36% las
personas encuestadas exponen que les gustaria que este tipo de producto fuera

promocionado por la red social Facebook.



Gréfica 23. Pregunta No. 22

22 ¢ Prefieres las tiendas fisicas o virtuales para
adquirir tus zapatos artesanales?

= Fisicas = Virtuales = Me es indiferente

Fuente. Elaboracion propia

Partiendo de la grafica anterior, el 82% de las personas encuestadas exponen que
prefieren una tienda virtual a la hora de promocionar y vender los zapatos
artesanales, los anterior, debido a que esta tienda virtual puede entregar atencion
personalizada a cada cliente segun sus necesidades, por otro lado, también puede
ser llevada a cualquier parte segun la solicitud del comprador. Ahora bien, el 18%
de las personas encuestadas exponen que prefieren una tienda fisica, ya que le

genera mejor confianza a la hora de adquirir sus productos.

En este orden de ideas, es necesario tener en cuenta que, por parte de las
empresas, tener una tienda virtual es de suma importancia, ya que esta les permite
eliminar las barreras geograficas, de comunicacién y multiples gastos que conllevan
tener una tienda fisica, adicional a esto, las tiendas virtuales pueden integrar una
serie de herramientas que le permiten a los clientes mantener una comunicacién
permanente 24/7, como lo son los Chatbots, los cuales, son asesores virtuales que
promueven una atencion inicial a los clientes en aspectos basicos mientras se logra

promover una atencién personalizada mediante un asesor.



Gréfica 24. Pregunta No. 23

23 Segun tus referencias personales, ¢ Consideras
gue el calzado artesanal debe mantener sus
particularidades bésicas o debe evolucionar para
igualar al calzado de produccion en serie?

= Debe mantenerse lo mas artesanal posible
= Debe evolucionar desde todos sus aspectos
Solamente deben evolucionar los materiales

Fuente. Elaboracion propia

Segun la gréafica anterior, el 78% de las personas encuestadas exponen que, el
calzado artesanal debe mantener sus particularidades basicas, y mantenerse lo
mas artesanal posible en cuanto a metodologias de produccion, utilizacién de
materiales, y procesos de manufactura final. Por otro lado, el 22% exponen que
deben evolucionar los materiales con los cuales se fabrican os zapatos artesanales

en la actualidad.

Ahora bien, es necesario tener en cuenta que, los compradores de calzado de
produccion artesanal piensan que este tipo de productos deben mantener su
esencia, pero eso si, revisar nuevos materiales de tipo natural, nada sintético, los

cuales, permitiran obtener mejores resultados en el desarrollo de productos.



7.2.3. Informacion Complementaria acerca de los Gustos y Preferencias

Grafica 25. Pregunta No. 24

24 Que prefieres, ¢ Un zapato regular o un calzado
elaborado especialmente para ti y que pueda tener tu
toque personal?

= Un zapato regular = Un zapato Unico con mi toque personal

Fuente. Elaboracion propia
Como se puede ver en la gréfica anterior, el 100% de las personas encuestadas
exponen que, las personas que fabrican cazado de tipo artesanal deben promover

un zapato personalizado, que cumpla con las especificaciones solicitadas.

Grafica 26. Pregunta No. 25

25 ¢ Consideras que la compra de un par de zapatos
artesanal debe crear una verdadera experiencia de
principio a fin?

=Si =No

Fuente. Elaboracion propia



Partiendo de la grafica anterior, el 100% de las personas encuestadas exponen que,
la compra de zapatos artesanales debe proponer una verdadera experiencia de
compra, esto se debe a que se promueve la seleccion de materiales, estilo de
calzado, atencion personalizada y la generacion de una interaccion directa entre el
comprador, el vendedor y el fabricante, algo que no sucede en los procesos de

compra de zapatos de fabricacion en serie.

Gréfica 27. Pregunta No. 26

26 ¢ Se deberia crear una tienda fisica para la
venta de zapatos artesanales o con las redes
sociales es suficiente?

e

= Tienda fisica = Redes sociales

Fuente. Elaboracion propia

Como se puede evidenciar en la grafica anterior, el 82% de las personas
encuestadas exponen gque, con las redes sociales como medio de promocion de los
zapatos de fabricacion artesanal es suficiente, por otro lado, el 18% de los

encuestados exponen que Si es necesario crear una tienda fisica.

Ahora bien, para las personas encuestadas es mejor promover este tipo de
productos desde una tienda virtual, la cual, debe promover una experiencia de
compra de principio a fin, es decir, debe generar un espacio social adecuado para

los clientes, en la que se pueda generar una comunicacion lo mas directa posible,



que debe garantizar un mensaje que finalmente genere un producto que

basicamente debe cumplir con las necesidades y expectativas del cliente final.

Grafica 28. Pregunta No. 27

27 ¢ Como consideras que es la inversion en un
par de zapatos artesanales?

0% %

= Excelente =Bueno = Regular = Malo

Fuente. Elaboracion propia

Cuando un cliente de un determinado producto realiza una compra, lo analiza como
una inversién necesaria para el desarrollo de ciertas actividades, la compra de
calzado es una inversion para los pies, partiendo de la grafica anterior, el 82% de
las personas encuestadas exponen que invertir en calzado artesanal se puede
considerar una inversién excelente, esto se debe a que, este tipo de calzado permite
seleccionar la metodologia de fabricacion, los materiales a utilizar y el disefio desde
la personalizacion, lo que aporta calidad, comodidad y durabilidad. Por otro lado, el
9% de las personas encuestadas expone que la inversion es buena, y el 9% restante
responden que regular, esto se debe a que la seleccion de fabricantes no fue la
mejor, es necesario tener en cuenta que al igual que los zapatos de fabricacion en
serie, los zapatos artesanales manejan fabricantes Premium y de gamas mas bajas,
todo depende del presupuesto que se tenga pata invertir en este tipo de calzado, ya

gue dicha inversion le da la libertad de seleccionar diferentes opciones.



Gréfica 29. Pregunta No. 28

28 ¢ Crees que al comprar un par de zapatos
artesanales apoyas la industria nacional
tradicional?

=Sj =No

Fuente. Elaboracion propia
Segun la gréfica anterior, el 100% de las personas encuestadas expone que adquirir
zapatos de fabricacion artesanal apoya la industria nacional. Adicional a esto, se

promueve la generacién de empleo, el fortalecimiento del sector y el apoyo de la

economia nacional.

Gréfica 30. Pregunta No. 29

29 ¢ Consideras gue los zapatos artesanales son
una simple moda o es un estilo de vida para
algunas personas?

= Moda = Estilo de vida

Fuente. Elaboracion propia



Partiendo de la gréafica anterior, el 91% de las personas encuestadas consideran
que la utilizacion de zapatos artesanales es un estilo de vida, ya que con ellos
obtienen todo lo que buscan, por otro lado, el 9% exponen que su utilizacion se da

MAas por moda y que pasara y continuaran los zapatos de fabricacion en serie.

Finalmente, del desarrollo de la encuesta aplicada a las mujeres de 25 a 60 afos
de edad, acerca de los gustos y preferencias de productos y servicios se obtuvieron

los siguientes resultados principales:

e Un alto porcentaje de personas han comprado este tipo de calzado artesanal.

e Los clientes en un alto porcentaje consideran que la calidad es excelente y
buena.

e Los materiales que se utilizan en la fabricacion de calzado artesanal son
excelentes.

e Los disefios resultan innovadores.

e La atencion recibida de las empresas que comercializan el calzado artesanal
es excelente.

e Muy pocos de los clientes han tenido problemas con este tipo de productos.

e Este tipo de calzado lo utilizan los clientes en todo tipo de actividades.

e Un alto porcentaje han comprado este tipo de calzado artesanal.

e Todas las personas encuestadas recomiendan este tipo de calzados.

e La mayoria de los encuestados invertirian entre $150.000 y $200.000 en la
compra de calzado artesanal.

e La mayoria de los clientes mandan a fabricar los zapatos a su gusto.

e Latotalidad de los encuestados prefieren el calzado de fabricacion artesanal.

e La posibilidad de personalizar y la gran variedad de productos motivan la

compra de calzado artesanal.



e Lo que prefieren los clientes en este tipo de calzado es la comodidad y el
disefio.

7.3.Estrategias para Promover la Comercializacion de Calzado Artesanal
segun los Gustos y Preferencias del Segmento de 25 a 60 Afios de la
Ciudad de Monteria, Cordoba

Teniendo en cuenta el segmento seleccionado, el cual, estd compuesto de mujeres
de 25 a 60 afos, y partiendo de sus gustos y preferencias con respecto al calzado
artesanal, las principales estrategias de comercializacion que se pueden proponer
para este tipo de productos son las siguientes:

Gréfica 31. Estrategias para Promover la Comercializacion de Calzado Artesanal

Fuente. Elaboracion propia



e Hacer que cada Interaccion Cuente

A la hora de promover la comercializacion de un producto determinado como lo son
los zapatos de fabricacion artesanal, es necesario ser agresivos en las ventas. Es
necesario comprender que, todas las personas que preguntan por un producto no
necesariamente lo van a comprar, por este motivo, es necesario mostrar los
productos, ofrecerles un consejo y mostrarles los elementos diferenciadores que se

poseen con respecto a los productos de la competencia.

Asi mismo, es necesario tener en cuenta que, cada visita, ya sea a una tienda fisica
0 a una tienda virtual, representa la visita de un posible cliente, por lo cual, es
necesario ser proactivo en la atencién, y manejar la situacion de tal manera que se
promueve en el cliente la toma de una decisién con respecto al producto que se le
ofrece, es decir, el vendedor debe estimular al cliente para que este desarrolle la

compra definitiva.

En este orden de ideas, es necesario que los vendedores de cazado artesanal
logren mediante la consolidacion de una tienda virtual, construir una verdadera
experiencia de compra que promueve en el comprador la suficiente confianza para
tomar la decision final, lo que debe estar acompafiado de un proceso preventa,

venta y postventa.

e Experiencia de Compra

Los clientes de una tienda de calzado artesanal virtual, segun los gustos y las
preferencias evidenciadas en la encuesta establecida, son muy exigentes, sobre
todo en los procesos de fabricacion y manufactura, la utilizacion de materiales y la
seleccidn de los procesos de personalizacion de este tipo de productos. Por lo cual,

y acompafado de lo expuesto anteriormente, es necesario brindarles un producto



de calidad, ademas de una verdadera experiencia de compra que facilite la toma de

decisiones.

Ir a comprar calzado artesanal en la tienda virtual de Tatiana Cabello debe ser algo
fuera de lo normal, agradable y sobre todo la verdadera experiencia. Un trato cordial,
vendedores amables y con el conocimiento suficiente dadas las particularidades de

cada cliente.

e Manejo Efectivo de los Stocks

Teniendo en cuenta los gustos y las preferencias de los clientes de la Tienda Tatiana
Cabello, es necesario mantener un flujo de stocks adecuado, lo anterior debido a
gue la mayoria de los clientes prefieren los zapatos personalizados, de una forma
especifica y la utilizaciébn de materiales a su gusto, por lo cual, la mayoria de los
zapatos son mandados a fabricar segun el gusto del cliente.

En este orden de ideas, es necesario integrar un software especialmente disefiado
para gestionar los stocks de la Tienda Tatiana Cabello, sobre todo del calzado que
posee mas salida, para lo cual, es necesario promover una recoleccion de datos

para generar informacioén adecuada del entorno de ventas.

Es necesario que la Tienda Tatiana Cabello promueve alarmas y notificaciones que
les permita conocer las bajas de stocks y la necesidad de adquirir nuevos productos,
lo que permite que este sea repuesto de forma adecuada, sin incurrir en gastos

innecesarios de productos.

e Comunicacién Permanente con el Cliente

Esto no es una practica muy habitual, sobre todo en las tiendas de calzado, por este

motivo, si se posee una tienda virtual, es necesario utilizar los diferentes medios de



comunicacién que se poseen para garantizar la atencion en tiempo real el mayor
tiempo posible, es necesario mantener un niamero de teléfono, correo electrénico,
mensajes activos en redes sociales, y el desarrollo de un Chatbots que tenga la
capacidad de interactuar en cualquier momento con los clientes, sobre todo en las
horas de la noche, la madrugada y al medio dia, momentos en los cuales los

vendedores no estan disponibles.

Adicional a lo anterior, es necesario mantener una comunicacion postventa, la cual,
permite, después de que el cliente realizé la compra conocer la experiencia que ha
tenido con el producto, y ofrecerle soporte ante cualquier inconveniente. De esta
forma, el cliente sentird que la tienda les brinda el respaldo suficiente a sus clientes
antes, durante y después de la compra.

e Omnicanalidad

Para el caso de la Tienda Tatiana Cabello, la omnicanalidad se debe manejar desde
la tienda virtual, la atencion personalizada, y la visita a los clientes de forma fisica
para atender sus necesidades. Para lo cual, es necesario incorporar estrategias que
garanticen consolidar una atencion, una experiencia del cliente y un producto que
se produce con el objetivo de satisfacer las necesidades de los usuarios del calzado

artesanal.

Asi mismo, se les da la posibilidad a los clientes de elegir y reservar el calzado
artesanal de su gusto, ademas de realizar sus pedidos de personalizacion,
materiales y demas por los diferentes canales de comunicacion que brinda la tienda
virtual. Por otro lado, por los canales que se poseen, se puede observar el catalogo
o pedirlo en pdf para observarlo pacientemente, ademas se podra renovar y enviar
cada vez que varie. Posteriormente, se puede hacer el pedido para que se lo envien
a su casay que se pueda probar el calzado cuando es en la misma ciudad, o solicitar

el envio segun la descripcion expuesta por el cliente.



Es necesario tener en cuenta que las estrategias de comercializacidon que se
proponen para la Tienda Tatiana Cabello, estan disefiadas para garantizar una
experiencia del cliente, la cuales, estdn categorizadas segun los gustos y
preferencias que poseen en la actualidad, esto se fundamenta en garantizar
productos innovadores y variados, que deben estar en concordancia con una
produccion artesanal, utilizando materiales como cuero, telas y fique, que
mantienen la esencia artesanal, adicional a esto, se promueve por parte de la tienda
la posibilidad de que sus clientes puedan personalizar su calzado segun sus propios

gustos y para hacerlos diferentes a los de los demas.



8. CONCLUSIONES

Partiendo del desarrollo de la presente investigacion, se logro llegar a las siguientes

conclusiones:

e Dentro de las principales caracteristicas del potencial consumidor de calzado

artesanal en el segmento seleccionado y partiendo de que se trata de una

tienda virtual se tienen las siguientes:

X/
L X4

Son personas que pueden vivir en cualquier lugar de Colombia.
Deben poseer conexion a internet e interactuar en las redes sociales.
Son personas de los estratos 4, 5y 6, y que ademas deben tener la
capacidad de pago para adquirir calzado artesanal que posee un valor
que oscila entre los $150.000 y $300.000.

Son mujeres empleadas, amas de casa, estudiantes, entre otras.
Pero la principal caracteristica es el poder adquisitivo que se debe
tener para comprar el calzado artesanal que ofrece la Tienda Tatiana
Cabello.

e En cuanto a los gustos y las preferencias que poseen los clientes actuales

de la Tienda Tatiana Cabello, se encuentran los siguientes:

X/
L X4

X/

L X4

DS

*

X/
°e

La mayoria de las personas encuestadas poseen un gusto por el
calzado artesanal.

Su gusto parte de la calidad del producto, los materiales, y los disefios
gue se utilizan en su fabricacion.

La atencion personalizada al cliente es uno de los principales fuertes
del sector, lo que lo hace atractivo.

Ademas del gusto por el calzado de fabricacion artesanal, los clientes
los utilizan para la casa, uso diario y salir.

Por un calzado personalizado, los clientes pagarian entre $150.000 y
$250.000.

El mayor gusto esta por los tenis, las sandalias, y las Baletas.



% EIl gusto de los clientes en cuanto al tipo de calzado esta dividido en
zapatos cerrados y abiertos.
% Asi mismo, existe un gusto predominante por mandar a fabricar el
calzado a su gusto.
% EIl gusto de los clientes apunta a la comercializacion por medios
digitales, redes sociales, paginas de internet, y Apps.
El perfil del posible consumidor de calzado artesanal de la ciudad de
Monteria, Cordoba, parte de ser una persona que utiliza un calzado Unico
con su toque personal, y que le gusta tener una experiencia de compra a la
hora de adquirir sus productos, los cuales, se deben comercializar desde una
tienda virtual, y que la adquisicion de este tipo de productos es una inversion
y no un capricho, que permite apoyar la industria nacional, y que finalmente,
se ha convertido en un verdadero estilo de vida de las personas.
Con respecto a las estrategias que se proponen cada una de ellas apuntan
a garantizar la consolidacion de una experiencia de compra que les permita
a los clientes tomar una decisién acertada con respecto a la compra de
calzado de fabricacion artesanal.



9. RECOMENDACIONES

Finalmente, dentro de las principales recomendaciones que se pudieron obtener de

la presente investigacion estan las siguientes:

e En la ciudad de Monteria, Cérdoba, por parte de las mujeres de entre 25y
60 afos existe una preferencia por el calzado de fabricacion artesanal,
adicional a esto, la utilizacion de una tienda virtual permite que la posibilidad
de clientes incremente ya que las redes sociales eliminan las barreras
geograficas en los procesos de venta y presentacion de los productos.

e Es necesario crear un aplicativo que les permita a los clientes personalizar
su calzado para generar una experiencia interactiva entre ellos y la Tienda
Tatiana Cabello.

e Se debe consolidar el Chatbots en las redes sociales para generar una
interaccion 24/7 y de esta manera aprovechar el tiempo del que disponen los
clientes para comprar, ya sea a primera hora, al medio dia o en la noche.

e Es necesario promover la implementacion de las estrategias planeadas para
consolidar la experiencia de compra de los clientes y de esta manera estar

mas cerca de sus necesidades.



10.Limitaciones

En la actualidad, en el proceso de desarrollo de la presente investigacion no se tuvo
ningun tipo de limitacién en el proceso de recoleccion de informacion, ya que todos

los participantes dentro de la muestra contestaron la encuesta de forma adecuada.
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Anexos

Anexo 1. Herramienta de Recoleccién de Informacién

I ATTANA
CA
BELLO

Bloque 1: Investigacion Empresa Tatiana Cabello
Segmento: Clientes de 25 a 60 afos

Bloque 2: Realizar una investigacion de mercado para conocer los gustos y las
preferencias del sector del calzado artesanal en el segmento femenino de 25 a 60
afos de edad de la ciudad de Monteria.

Bloque 3: Informacién Personal

Nombre: Edad:
Lugar de Residencia (Barrio): Nivel Educativo:
Ocupacion: Estado Civil:

Bloque 4: Gustos

¢Alguna vez usted ha comprado zapatos de fabricacion artesanal?
Si.
No.

N oo e

Si la respuesta anterior es si, ¢Como califica usted la calidad del producto
artesanal que adquirio?

Excelente.

Bueno.

Regular.

Qo T p

Malo.




Las siguientes preguntas deben ser calificadas de una escala de 1 a 5, donde 1

es la peor calificacion, y 5 es la mejor. Marque con una X.

3. ¢Como califica usted los materiales que se utilizan en la fabricacién del
calzado artesanal?
1 2 3 4 5

4. ¢;Como califica usted los disefios del calzado de fabricacion artesanal?
1 2 3 4 5

5. ¢Como califica usted la atencion recibida durante el proceso de compra del

calzado de fabricaciéon artesanal?

1 2 3 4 5
6. ¢Alguna vez ha tenido problemas con el calzado de fabricacion artesanal que
compro?
a. Si.
b. No.
7. ¢Sefale para que utliza usted el calzado de fabricacion artesanal que
compra?
a. Para estar en casa. b. Para el trabajo. c. Para salir.
d. Para uso diario. e. Para fiestas. f. Paraviajes.

8. ¢Qué tipo de calzado le gustaria que se le ofreciera mediante fabricacion
artesanal?

Sandalias.

Zapatos de tacon.

Tenis.

Babuchas.

Botas.

Otro ¢ Cual?

¢, Cuantas veces ha comprado usted calzado de fabricacion artesanal?
Entre 1y 5.
Entre 6 y 10.

o p © ™ 0 20 TP




c. Mas de 10.

10.¢;Recomendaria usted a sus familiares y amigos el calzado de fabricacion
artesanal?

a. Si.

b. No.

¢Por qué?

11. Aproximadamente, ¢ Cuanto te gusta gastar en un par de zapatos artesanales?
a. $50.000 a $99.999.

b. $100.000 a $149.999.

c. $150.000 a $199.999.

d. $200.000 a $249.000.

e. Mas de $250.000.

12.Seleccione por favor, ¢ Qué tipo de zapatos artesanales te gusta utilizar?

a. Baletas. b. Sandalias. c. Tenis.

d. Zapatos de tacén. e. Botas. f. Otro.

Si su respuesta es otro, ¢,Cual?

13.Teniendo en cuenta sus gustos personales, ¢ Qué tipo de calzado utiliza usted
mas?

a. Abiertos.

b. Cerrados.

c. Ambos

14.Cuando compras zapatos de fabricacion artesanal, ¢compras los que te
muestran o los mandas a fabricar a tu gusto?

a. Compro lo que me ofrecen.

b. Las mandas a fabricar a tu gusto.

c. Tengo en cuenta las dos opciones.

15. ¢ Por qué medios conocio la existencia del calzado de fabricacion artesanales?

a. Redes sociales.




Paginas de internet.
Almacenes especializados.

Puntos de fabrica.

® a o T

Directamente los mandas a fabricar.

Bloque 5: Preferencias

16. ¢ Prefieres utilizar zapatos artesanales o zapatos de fabricacion en serie?
a. Artesanales.
b. Fabricacién en serie.

¢Por qué?

17.Segun tus preferencias, ¢ Qué te motiva a utilizar zapatos artesanales?
a. La gran variedad de productos.

b. La posibilidad de personalizacion.

c. Ladistribucién personalizada.

d. Elrespaldo de un fabricante local.

18.¢Qué materiales prefieres que se utilicen en la fabricacién de los zapatos

artesanales?

Cuero.

a
b. Fique.
c. Caiia flecha.
d

Materiales sintéticos.

19. ¢ Qué prefieres entre comodidad y disefio?
a. Comodidad.
b. Disefio.

c. Me gusta que los zapatos tengan los dos aspectos.

20. ¢ En los zapatos artesanales que prefieres lo tradicional o la innovacion?
a. Productos tradicionales.
b. Productos innovadores.

c. Lainnovacién de modelos y los materiales tradicionales.




21.En cuanto a la promocién de este tipo de calzado artesanal, ¢Por qué red
social preferirias que fueran promocionados?

a. Facebook.

b. Instagram.

Otra ¢ Cual?

22. ¢ Prefieres las tiendas fisicas o virtuales para adquirir tus zapatos artesanales?
a. Fisicas.
b. Virtuales.

c. Me es indiferente.

23.Segun tus referencias personales, ¢, Consideras que el calzado artesanal debe
mantener sus particularidades basicas o debe evolucionar para igualar al
calzado de produccion en serie?
Debe mantenerse lo mas artesanal posible.

a
b. Debe evolucionar desde todos sus aspectos.
c. Solamente deben evolucionar los materiales.
d

Solamente deben evolucionar los procesos de produccion.

24.Que prefieres, ¢ Un zapato regular o un calzado elaborado especialmente para
ti y que pueda tener tu toque personal?
a. Un zapato regular.

b. Un zapato Unico con mi toque personal.

Bloque 6: Complementarios

25. ¢ Consideras que la compra de un par de zapatos artesanal debe crear una
verdadera experiencia de principio a fin?
a. Si.

b. No.

26. ¢ Se deberia crear una tienda fisica para la venta de zapatos artesanales o con
las redes sociales es suficiente?
a. Tienda fisica.

b. Redes sociales.




27.¢Como consideras que es la inversion en un par de zapatos artesanales?
a. Excelente.

b. Buena.

c. Regqular.

d. Mala.

28.¢Crees que al comprar un par de zapatos artesanales apoyas la industria
nacional tradicional?

a. Si.

b. No.

29. ¢ Consideras que los zapatos artesanales son una simple moda o es un estilo
de vida para algunas personas?

a. Moda.

b. Estilo de vida.




Anexo 2. Formato de Validacion del Instrumento por Ana Maria Calvo Catrrillo

Monteria, 11 de mayo 2022

Sefiora
Tatiana Cabello Daza
Aspirante MBA

ASUNTO: Validacion de instrumento de investigacion de mercados para optar
titule de Magister en Administracion.

Cordial saludo,

De acuerdo con su solicitud, he revisado y evaluado el cuestionaric que sera
aplicado esu trabajo de investigacion de mercados titulado: INVESTIGACION DE
MERCADQO PARA CONOCER LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL SECTOR
DEL CALZADO ARTESANAL EN EL SEGMENTO FEMENINO DE 25 A 60 ANOS
DE EDAD DE LA CIUDAD DE MONTERIA.

Después de realizar detalladamente la lectura y analisis de todas las preguntas, me
permito informar gue lo considero valido en la medida que se hagan las sugerencias
pertinentes que se adjuntan en el archive anexo, dado que el instrumento en general
es pertinente para alcanzar los objelivos propuestos.

Validado por: Ana Maria Calvo Carrillo

Profesion: Magister en Administracion de empresas, Especialista en Gerencia de
Recursos Humanos y Administradora de empresas.

Lugar de trabajo: Universidad Cooperativa de Colombia

Cargo que desempefia: Profesora tiempo completo.

Fecha: 11 de mayo 2022

g &=
FIRMA DEL VALIDADOR: "d""él =



Anexo 3. Formato de Validacion del Instrumento por Celene Margarita Romero
Haddad

w-.dldomyom

Seficea
Tatiana Cabello Daza
Asprante MBA

ASUNTO: Validackin de instrumento de nvestigacdn de mercados para oplar
titdo de Magister en Administracion,

Cordial saludo,

De acuerdo con su solcitud, he revisado y evaluado el cuestionarno que serd aphcado
en su rabajo de investigacién de mercados ttulado: INVESTIGACION DE MERCADO
PARA CONOCER LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL SECTOR DEL CALZADO
ARTESANAL EN EL SEGMENTO FEMENINO DE 25 A 60 ANOS DE EDAD DE LA
CIUDAD DE MONTERIA.

Despuéds Ge realzar detalladamencte a lectira y andiisis de 10das [as preguntas, mepermio
nformae Que 1o Coridernn vaido en la meddd que se hagan las SUQErencias pertnertes que
se adjuntan en of archivo anexo, dado que of Instrumento en general es pertinente para
alcanzar los objetivos propuestos.

Validado por: Celene Margarita Romero Haddad.

Profesion: Doclorante en Direccion de proyecios, Magater en ASminaracn de ompresas,
Especialista en RR M M, Esp. En Docenca Virtual y Administradora de empresas.

Lugar de trabajo: Universidad Cooperativa de Colombia.
Cargo que desempefia: Coordinadora de investigacitn y Profesora tiempo completo,
Focha: 04 de mayo 2022

c‘.}-
FIRMA DEL VALIDADOR:



Anexo 4. Productos para el Segmento Seleccionado




