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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de grado, titulado “Plan de mercadeo para posicionar la
microempresa de calzado SISU de la ciudad de Bucaramanga en el afio 20267, tiene
como proposito disefiar estrategias de mercadeo que fortalezcan el posicionamiento
de la marca y contribuyan a su crecimiento y competitividad en el mercado local. La
investigacion surge ante la necesidad de que la microempresa no cuenta con un
plan estructurado que le permita responder a las exigencias de un entorno altamente
competitivo, digitalizado, caracterizado por consumidores cada vez mas informados
y una amplia oferta de productos.

El estudio se desarroll6 mediante un enfoque mixto, combinando técnicas
cuantitativas y cualitativas. Se disefié un instrumento de recoleccién de informacion
para identificar los gustos, preferencias y necesidades de los clientes actuales y
potenciales de SISU. Asimismo, del mismo modo se realizé un analisis estratégico
de la empresa mediante la matriz DOFA, con el fin de identificar sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, y finalmente, se aplicé el modelo de las
Cinco Fuerzas de Porter para evaluar el nivel de competitividad del sector y las
condiciones del mercado.

Con base en los resultados obtenidos, se plantearon estrategias de mercadeo
orientadas al fortalecimiento de la identidad de marca, el incremento de la visibilidad
en medios digitales, la fidelizacion de clientes y el aprovechamiento de
oportunidades comerciales en el area metropolitana de Bucaramanga. Ademas, se
disefié un plan de accién con horizonte de tres afios, el cual contempla objetivos,
actividades, responsables, indicadores y recursos necesarios para Su
implementacion.

Se concluye que, este proyecto constituye una herramienta de gestion que orienta
la toma de decisiones comerciales de la microempresa SISU, al integrar el analisis
del entorno con acciones estratégicas viables y medibles. Su implementacion
permitira responder de manera mas efectiva a las dinamicas del mercado,
consolidar una propuesta de valor diferenciada y establecer las bases para un
crecimiento sostenible, fortaleciendo la capacidad competitiva de la organizacion y
su adaptacion a los cambios del sector del calzado en Bucaramanga.
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PALABRAS CLAVE. Marketing, plan de mercadeo, microempresa, consumidor,

posicionamiento de marca, calzado.
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INTRODUCCION

El sector del calzado presenta un entorno competitivo en el que las empresas
deben desarrollar estrategias de mercadeo que les permitan diferenciarse y
fortalecer su relacion con los consumidores. El uso de medios digitales, redes
sociales y plataformas de comercializaciéon se ha convertido en una herramienta

importante para mejorar la visibilidad y el posicionamiento de las marcas.

En este contexto se encuentra SISU, microempresa de calzado de la ciudad
de Bucaramanga que presenta oportunidades de mejora en sus estrategias de
mercadeo, especialmente en medios digitales. Por esta razén, el presente trabajo
tiene como proposito formular un plan de mercadeo que contribuya al

posicionamiento de SISU durante el afio 2026.

Para ello, se analizaran los gustos, preferencias y necesidades de los
consumidores, se realizara un andlisis situacional mediante la matriz DOFA y se
estudiara el entorno competitivo mediante las Cinco Fuerzas de Porter. A partir de
estos resultados se formularan estrategias de marketing y un plan de accién con

horizonte de tres anos.

De esta manera, el proyecto busca proporcionar a SISU una herramienta que
permita fortalecer su posicionamiento, mejorar su presencia digital y establecer

acciones orientadas a la fidelizacién de sus clientes.
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1. DESCRIPCION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El marketing es un proceso en el cual las empresas generan valor para sus
clientes y establecen relaciones que permiten aumentar las ventas y asi fortalecer
el posicionamiento en el mercado. Segun Loidi, basado en los planteamientos de
Armstrong y Kotler, el marketing permite identificar las necesidades de los
consumidores y disefiar estrategias orientadas a satisfacerlas de manera efectiva

(Loidi, 2020).

En la actualidad, la constante innovacion del internet y de las herramientas
digitales ha transformado la forma en que las empresas se relacionan con los
clientes. La implementacion de redes sociales, plataformas virtuales y los medios
digitales permite llegar a mas personas, mejorar la comunicaciéon y fortalecer el

reconocimiento de una marca (Amor bravo, 2019).

En este contexto, el presente trabajo de grado que se ha desarrollado en las
unidades tecnoldgicas de Santander tiene como propésito elaborar un plan de
mercadeo para la microempresa SISU para el afio 2026 con el objetivo de analizar
el mercado o entorno empresarial, conocer las preferencias del consumidor y
formular estrategias de mercadeo que permitan mejorar el posicionamiento de la
marca, fidelizar clientes y aumentar las ventas.
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Aunque la marca SISU ofrece productos de excelente calidad, presenta una
debilidad en las estrategias de mercadeo, especificamente en las estrategias en
medios digitales, lo que ha limitado competir con otras marcas del sector. Varias
empresas del ambito del calzado utilizan promociones, contenido en redes sociales
y plataformas virtuales, asi generando una ventaja competitiva frente aquellas

empresas que no implementan ninguna estrategia.

Por consiguiente, el disefio de un plan de mercadeo resulta indispensable ya
gue identificard oportunidades de mejora, permitird definir acciones comerciales y
mejorar la presencia de la marca en el mercado. Ademas, este proyecto permite
aplicar los conocimientos adquiridos durante la formacion académica en mercadeo,
integrando conceptos como el comportamiento del consumidor, la segmentacion, el
posicionamiento y la planeacién estratégica (Schiffman & Kanuk, 2005). Por lo

anterior se plantea la siguiente pregunta:

¢,Cémo un plan de mercadeo puede contribuir al posicionamiento de la microempresa de

calzado SISU en la ciudad de Bucaramanga durante el afio 20267
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1.2. JUSTIFICACION

El desarrollo de un plan de mercadeo para la microempresa de calzado SISU
es justificado por la necesidad de mejorar su posicionamiento en el mercado de la
ciudad de Bucaramanga, debido a las actuales debilidades identificadas en el
implemento de estrategias de marketing, especificamente en los medios digitales,

lo que limita su competitividad y crecimiento.

La propuesta se realizara con el fin de analizar el entorno comercial de la
empresa, identificando las preferencias y necesidades del consumidor para asi
realizar estrategias que optimicen las ventas, la fidelizacion de clientes y el

reconocimiento de la marca.

Al resolver esta problematica permitira optimizar en la empresa sus procesos
comerciales, aprovechando las herramientas digitales para generar ventajas
competitivas ante otras marcas del sector lo que desencadenaria un fortalecimiento

del posicionamiento y competitividad de la marca.

Desde el ambito tecnolégico este proyecto promueve la utilizacion de
plataformas digitales y estrategias de marketing; en el aspecto econdmico
contribuye al crecimiento de la empresa; y en el apartado social fortalece el

emprendimiento local ademas a la generacion de empleos.
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Asi mismo, como estudiante del Programa de Tecnologia de las Unidades
Tecnologicas de Santander se aplico al presente proyecto de investigacion la linea

de Marketing Estratégico que integra al grupo GIMA.

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL
Formular un plan de mercadeo para posicionar la microempresa de calzado

Sisu de la ciudad de Bucaramanga en el afio 2026.

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Disefiar un instrumento que permita conocer los gustos, preferencias y

necesidades de los clientes de la microempresa Sisu.

e Realizar un analisis situacional a la microempresa Sisu aplicando la
matriz DOFA.

e Proponer estrategias de marketing que permitan fortalecer el
posicionamiento de la microempresa Sisu en el area metropolitana de

Bucaramanga.

e Disefiar un plan de accion para los proximos tres (3) aflos que permita
implementar y hacer seguimiento a las estrategias de mercadeo

propuestas para SISU.
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2. MARCO REFERENCIAL
2.1. Marco Tebrico

2.1.1. Negociacion:
La negociacion es una habilidad critica necesaria para una gestion eficaz.

Esta obra explora los principales conceptos y teorias de la psicologia de la
negociacion, la dinamica del conflicto interpersonal e intergrupal y su resolucion. La
capacidad de negociacion es relevante en un amplio abanico de situaciones, y no
se limita al ambito de la empresa, si bien los autores escriben desde su experiencia
y perspectiva en gestion de recursos humanos y relaciones industriales. (Lewicki,

Saunders, & & Barry, 2024)

El proceso para llegar a una mutua satisfaccion de dos o mas partes es a
través de una accion de comunicacion, donde cada parte hace una propuesta inicial
y recibe una contrapropuesta, con intento de aproximarse al punto de equilibrio de
ambas ofertas. Como complemento de dicha definicion también podriamos decir
gue negociar es imprescindible cuando entre ambas partes existe un conflicto de
intereses, que en principio son contrapuestos y estan enfrentados, pero existe
voluntad de acercamiento entre ambos, ya que desean encontrar una solucién
acordada que les pueda aportar mejores ventajas que no realizarla. (De Manuel

Dasi & & Martinez Vilanova, 2006)
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2.1.2. Plan de Marketing:
El marketing es una diciplina de la ciencia economica cuyo objetivo es

potenciar las capacidades de las organizaciones y/o los individuos oferentes de
bienes o de servicios que, insatisfechos con una situacion competitiva dada aspiran
a pasar a otra mas ventajosa, tal como se describe en la siguiente figura. (KOTLER

& G., 2013)

El marketing es la funcidon comercial que identifica necesidades y los deseos
de los clientes, determina que mercados meta puede atender mejor la organizacion
y disefiar productos, servicios y programas apropiados para atender esos mercados.
Sin embargo, el marketing es mucho mas que una funcion aislada de los negocios:
es una filosofia que guia a toda la organizacion. (Loidi J., ¢(Qué es eso del

marketing?, 2020)

2.1.3. Responsabilidad Social y Ambiental:
La literatura de marketing sugiere que las acciones y programas de

responsabilidad social empresarial podrian mejorar la imagen y la reputacion de las
empresas ante los ojos de sus consumidores y ser una importante fuente de ventaja

competitiva para las mismas. (Carroll, 1991)

Las empresas pueden generar valor compartido al integrar practicas sociales

y ambientales en sus estrategias, 10 que no solo beneficia a la sociedad, sino que
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también fortalece su competitividad. En este sentido, la implementacién de practicas
responsables permite mejorar la imagen corporativa y generar confianza en los

consumidores. (Porter, 2006).

2.1.4. Redes Sociales:
Las redes sociales son plataformas digitales que facilitan la creacion y el

intercambio de contenido generado por usuarios, se han convertido en una
herramienta esencial para las estrategias de marketing ya que permiten a las
empresas interactuar directamente con los consumidores y fortalecer su presencia
en el mercado. (jUsuarios del mundo, unios! Los retos y oportunidades de las redes

sociales., 2010)

El marketing en redes sociales permite que las empresas promocionen sus
productos, generan engagement y construir relaciones con los clientes de manera
mas efectiva. Estas plataformas ofrecen multiples beneficios, como la segmentacién
del mercado, la medicion de resultados y la posibilidad de implementar estrategias

de comunicacion en tiempo real. (Tuten, 2017)

2.1.5. Posicionamiento:
se logra a través de la diferenciacion, la propuesta de valor y la comunicacion

efectiva de los atributos del producto o servicio. Un adecuado posicionamiento
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permite que las empresas destaquen en el mercado, genere preferencia de parte

de los consumidores y aumentar su participacion comercial. (Kotler, 2012)

El posicionamiento consiste en disefar la oferta y la imagen de una empresa
para ocupar un lugar distintivo en la mente del consumidor del cliente. Es un
concepto clave dentro del marketing ya que hace referencia al lugar que ocupa una

marca en la mente del consumidor. (Ries, 2001)

2.2. Marco Conceptual

2.2.1. Plan de Mercadeo:
Un plan de mercadeo es un documento estratégico que detalla como una

empresa alcanzard sus objetivos de marketing. Segun Philip Kotler, una autoridad
reconocida en el campo del marketing, un plan de mercadeo es "un documento
escrito que resume lo que el estratega ha aprendido sobre el mercado e indica co6mo
la empresa planea alcanzar sus objetivos de marketing". Este plan incluye el analisis
de la situacién actual, la definicion de objetivos, la segmentacion del mercado, el
disefio de estrategias de marketing 4P (producto, precio, plaza, promocién) y los

mecanismos de control y evaluacion.

2.2.2. Posicionamiento:
El posicionamiento se refiere al lugar que ocupa una marca o producto en la

mente de los consumidores en relacion con sus competidores. Philip Kotler y Kevin
Lane Keller definen el posicionamiento como "el acto de disefiar la oferta y la imagen
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de la empresa de modo que ocupen un lugar distintivo en la mente del mercado
meta". Para Sisu, el objetivo es lograr un posicionamiento claro y diferenciado que

resalte sus atributos Unicos y resuene con su publico objetivo en Bucaramanga.

2.2.3. Matriz DOFA (FODA):
La Matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas),

también conocida como Matriz FODA o SWOT, es una herramienta de analisis
estratégico que permite evaluar la situacion interna y externa de una organizacion,
facilitando la formulacién de estrategias a partir de la identificacién de los factores
que inciden en su desempeiio (Weihrich, 1982; David et al., 2017). En este contexto,
las fortalezas y debilidades corresponden a factores internos que la empresa puede
controlar, mientras que las oportunidades y amenazas representan factores
externos sobre los cuales la organizacién tiene poca o ninguna capacidad de
influencia (David et al., 2017). La aplicacion de esta matriz a Sisu permitira identificar

sus ventajas competitivas, areas de mejora y los desafios del entorno.

2.2.4. Las Cinco Fuerzas de Porter:
El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, desarrollado por Michael Porter,

es una herramienta de analisis estratégico que permite evaluar la estructura
competitiva de una industria y determinar su atractivo y rentabilidad a largo plazo
(Porter, 2008). Este modelo comprende cinco fuerzas: la amenaza de entrada de
nuevos competidores, que hace referencia a la facilidad o dificultad con la que
nuevas empresas pueden ingresar al mercado; la rivalidad entre competidores

existentes, relacionada con la intensidad de la competencia entre las empresas del
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sector; la amenaza de productos o0 servicios sustitutos, que corresponde a la
disponibilidad de alternativas capaces de satisfacer la misma necesidad del cliente;
el poder de negociacion de los proveedores, entendido como la capacidad de estos
para influir en los precios o la calidad de los insumos; y el poder de negociacion de
los compradores, que refleja la capacidad de los clientes para exigir mejores
condiciones de precio, calidad o servicio (Porter, 2008). La aplicacion de este
modelo permitird a Sisu comprender el entorno competitivo del sector calzado en
Bucaramanga y formular estrategias orientadas al fortalecimiento de su posicion en

el mercado.

2.2.5. Instrumento de Recoleccidon de Informacion:
Un instrumento de recoleccidon de informacidon es una herramienta técnica

utilizada para obtener datos primarios directamente de la fuente, como los
consumidores. En el contexto de la investigacion de mercados, estos instrumentos,
entre los que se encuentran las encuestas, cuestionarios y entrevistas, son
disefiados para medir variables especificas como gustos, preferencias, necesidades
y comportamientos de compra, garantizando la obtencién de informacién pertinente
para el cumplimiento de los objetivos de la investigacion (Hernandez Sampieri et al.,
2014). El disefio cuidadoso de este instrumento es fundamental para obtener
informacion precisa y relevante sobre los clientes de Sisu.
2.2.6. Comportamiento del Consumidor:

El comportamiento del consumidor es el estudio de los procesos que los

individuos o grupos experimentan al seleccionar, comprar, utilizar y desechar
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bienes, servicios o ideas con el proposito de satisfacer sus necesidades y deseos
(Kotler & Keller, 2016). Comprender el comportamiento del consumidor de calzado
en Bucaramanga permitira a Sisu adaptar sus productos, estrategias de
comunicacién y canales de distribucion para satisfacer eficazmente las expectativas

de su mercado obijetivo.

2.3. Marco Legal

2.3.1. Ley de Emprendimiento y Apoyo a las MiPymes:
La Ley 2069 de 2020, conocida como la Ley de Emprendimiento, tiene como

propésito establecer un marco regulatorio que impulse el emprendimiento, el
crecimiento, la consolidacion y la sostenibilidad de las empresas en Colombia. Esta
ley es fundamental para la microempresa Sisu, ya que busca aumentar el bienestar
social y generar equidad a través del fomento empresarial. Complementariamente,
la Ley 590 de 2000 (Ley MiPymes) ha sentado las bases para la promocion del
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas, ofreciendo un marco de

apoyo y estimulo para su crecimiento y formalizacion.

2.3.2. Proteccion de Datos Personales
La Ley 1581 de 2012 establece las disposiciones generales para la

proteccion de datos personales en Colombia. Esta normativa es crucial para el
proyecto de Sisu, especialmente en la fase de disefio de un instrumento para
conocer los gustos, preferencias y necesidades de los clientes. La recoleccion,

almacenamiento y tratamiento de cualquier informacion personal de los clientes
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debe realizarse en estricto cumplimiento de esta ley, garantizando la privacidad y el

consentimiento informado de los titulares de los datos.

2.3.3. Normativa Especifica del Sector Calzado:
Para el sector de calzado, la Resolucion 510 de 2004 del Ministerio de

Comercio, Industria y Turismo, establece el Reglamento Técnico sobre Etiquetado
de Calzado. Esta resolucion define los requisitos minimos de informacion que deben
incluir las etiquetas de los productos de calzado comercializados en Colombia,
asegurando la transparencia y la proteccion del consumidor respecto a la

composicién y caracteristicas del producto.

2.3.4. Cbédigo de Comercio:
El Cédigo de Comercio de Colombia establece las obligaciones generales de

los comerciantes, el registro mercantil y las normas que rigen los actos y contratos
mercantiles. Para la microempresa Sisu, es indispensable cumplir con las
disposiciones relativas a su constitucion, registro y operacion como establecimiento

de comercio.
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3. DISENO DE LA INVESTIGACION
3.1. Tipo de investigacion:

La investigacion es de tipo descriptivo, debido a que busca identificar y
caracterizar los gustos, preferencias, necesidades y comportamientos de los
clientes actuales y potenciales de SISU. A partir de esta informacion se pretende
conocer las caracteristicas del mercado objetivo y establecer elementos que

permitan orientar las estrategias de mercadeo.

Asimismo, la investigacion permitira describir la situacion actual de SISU
frente a factores internos y externos relacionados con su posicionamiento,

comunicacién, presencia digital y competencia.

El caracter descriptivo del estudio permitira obtener informacién organizada
sobre el mercado y utilizarla como fundamento para la formulacién del plan de

mercadeo.

3.2. Tipo de Enfoque:

El proyecto tendra un enfoque mixto, debido a que combinara informacion
cuantitativa y cualitativa.

El componente cuantitativo estara relacionado principalmente con la
aplicacion de una encuesta a clientes actuales y potenciales de SISU. La

informacion obtenida permitira identificar tendencias en aspectos como preferencias
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de calzado, frecuencia de compra, factores de decision, canales utilizados,
percepcion de precios y medios de comunicacion preferidos.

El componente cualitativo estara relacionado con el analisis de la situacion
actual de SISU y de su entorno competitivo mediante herramientas como la matriz
DOFAy las Cinco Fuerzas de Porter.

La integracion de ambos enfoques permitira relacionar las caracteristicas del
consumidor con la situacion de la empresa y las condiciones competitivas del

mercado, generando informacion atil para formular las estrategias de mercadeo.

3.3. Fuentes de investigacion:

Se utilizaran fuentes primarias y secundarias, las fuentes primarias estaran
constituidas por la informacion obtenida directamente de los clientes actuales y

potenciales mediante el instrumento de recoleccién de informacion.

Las fuentes secundarias estardn conformadas por libros, articulos
académicos, trabajos de grado y documentos relacionados con marketing,
comportamiento del consumidor, posicionamiento, marketing digital, DOFA y

andlisis competitivo.

La informacion secundaria permitird establecer los fundamentos
conceptuales del proyecto, mientras que la informacion primaria permitira conocer

las caracteristicas especificas del mercado al que se dirige SISU.
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3.4. Técnicas e instrumentos:

Para el desarrollo de la investigacion se utilizaran técnicas e instrumentos de
recoleccion de informacién que permitan obtener datos relacionados con los
consumidores, la situacion actual de SISU y las condiciones del mercado de
calzado. La seleccion de estas técnicas responde a los objetivos especificos
planteados y permitira contar con informacion suficiente para la formulacién del plan

de mercadeo.
3.4.1. Encuesta:

La encuesta serd la principal técnica de recoleccion de informacion primaria
y estara dirigida a clientes actuales y potenciales de SISU. Se utilizar4d un
cuestionario estructurado con preguntas cerradas y, cuando sea necesario,
preguntas de seleccion mdaltiple.
El instrumento estara organizado en diferentes categorias:
e Caracterizacion del consumidor: edad, género, ubicacion vy
caracteristicas generales.
e Habitos de compra: frecuencia de adquisiciéon de calzado, lugares y
canales utilizados.
e Preferencias: tipos de calzado, disefios, colores, materiales y
atributos valorados.
e Factores de decisidon: precio, calidad, comodidad, disefio, marca,

promociones y servicio.
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e Comportamiento digital: redes sociales utilizadas, frecuencia de
interaccion con marcas y medios preferidos para recibir informacion.

e Percepcion de marca: reconocimiento, confianza y atributos
asociados a SISU, cuando corresponda.

e Intencién de compra: disposicibn a adquirir productos mediante
canales fisicos o digitales.

e Promocion y fidelizacién: preferencias frente a descuentos,

promociones, contenido digital y beneficios para clientes frecuentes.

La informacién obtenida permitira identificar las caracteristicas y necesidades
del mercado objetivo y determinar cuales elementos deben ser considerados en las

estrategias de producto, precio, plaza y promocion.

3.4.2. Observacion y analisis de la competencia:

Se realizara una observacion estructurada de los principales competidores
de SISU, considerando aspectos relacionados con su propuesta de valor, variedad
de productos, precios, canales de comercializacion, presencia en redes sociales,

promociones, comunicacion y relacién con los consumidores.

Para organizar esta informacion se utilizara una ficha de observacion de la
competencia, que permitirdA comparar los principales elementos de marketing

utilizados por las empresas analizadas.
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Los resultados serviran como insumo para identificar oportunidades de

diferenciacion y fortalecer el posicionamiento de SISU.

3.4.3. Matriz DOFA:

La matriz DOFA sera utilizada como instrumento de analisis estratégico para
identificar las fortalezas y debilidades internas de SISU, asi como las oportunidades

y amenazas externas.

La informacion para su construccion seré obtenida a partir de los resultados

de la encuesta, el andlisis de la empresa y la revision del entorno competitivo.

La matriz permitird establecer relaciones entre los factores identificados y
generar estrategias FO, FA, DO y DA, que posteriormente serviran como base para

la formulacién del plan de mercadeo.

3.4.4. Cinco Fuerzas de Porter:

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter sera utilizado como instrumento
para analizar el nivel de competencia existente en el mercado en el que participa
SISU.

Se analizaran:

e Rivalidad entre competidores.
e Amenaza de nuevos competidores.

e Poder de negociacion de los clientes.
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e Poder de negociacion de los proveedores.

e Amenaza de productos sustitutos.

Este analisis permitira identificar las condiciones competitivas que pueden
afectar el posicionamiento de SISU y establecer oportunidades para diferenciar la

marca.
3.4.5. Tratamiento y andlisis de la informacion:

Una vez recolectada la informacion, los datos obtenidos mediante la
encuesta seran organizados y tabulados para facilitar su interpretacién. Los
resultados se presentaran mediante tablas y graficos, acompafiados de un analisis
gue permita identificar los principales hallazgos relacionados con el comportamiento

y las preferencias de los consumidores.

Posteriormente, los resultados de la encuesta, la observacion de la
competencia, la matriz DOFA y las Cinco Fuerzas de Porter seran integrados, con

el propésito de identificar las principales necesidades y oportunidades de SISU.

Finalmente, esta informacién sera utilizada como fundamento para formular

las estrategias de mercadeo y construir el plan de accion de tres afios.
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3.5. Fases

3.5.1. Diagnéstico inicial:

En esta primera fase se realizara un diagnéstico de la situacion actual de la
empresa, considerando aspectos relacionados con su actividad comercial, oferta de
productos, identidad de marca, presencia en el mercado, canales de comunicacion
y comercializacién, asi como las estrategias de mercadeo que actualmente
implementa. Esta fase permitira identificar fortalezas, debilidades y aspectos

susceptibles de mejora desde la perspectiva del mercadeo.
3.5.2. Investigacion del consumidor y aplicacion de encuesta:

En esta fase se recopilara informacién directamente del publico objetivo de
SISU para identificar sus caracteristicas, preferencias, necesidades, habitos de
compra y factores que influyen en su decision de adquisicion. Para ello, se disefiara
y aplicard una encuesta estructurada dirigida a consumidores actuales y

potenciales.

El instrumento permitir4 obtener informacion relacionada con el conocimiento
de la marca, frecuencia de compra, preferencias frente a los productos, percepcion
sobre calidad, disefio y precio, canales de compra utilizados, medios de
comunicacion consultados y aspectos que influyen en la eleccion de una marca de

calzado.
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Posteriormente, los resultados seran organizados, graficados y analizados
para identificar tendencias y patrones de comportamiento. Esta informacion servira
como base para orientar las estrategias de mercadeo hacia las necesidades y

preferencias identificadas en el publico objetivo.
3.5.3. Analisis de la competencia:

En esta fase se realizara un analisis de los principales competidores de SISU
con el propésito de identificar sus caracteristicas, estrategias y elementos
diferenciadores. Se consideraran aspectos como variedad de productos, precios,
promociones, canales de comercializacién, comunicacion digital, presencia en

redes sociales, servicio al cliente y propuesta de valor.

La informacion obtenida permitird comparar la situacion de SISU frente a
otras marcas y reconocer oportunidades de diferenciacién y posicionamiento que

puedan ser aprovechadas dentro del plan de mercadeo.

3.5.4. Analisis estratégico:

A partir de la informacion obtenida mediante el diagndstico, la encuesta y el
analisis de la competencia, se realizara un analisis estratégico de la situacion de
SISU.

En esta fase se empleara la matriz DOFA, mediante la cual se identificaran
las fortalezas y debilidades internas de la empresa, asi como las oportunidades y

amenazas presentes en su entorno de mercado. Asimismo, se podra utilizar el
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modelo de las Cinco Fuerzas de Porter para complementar el analisis de la

competencia y comprender las condiciones competitivas del sector.

Los resultados de esta fase permitiran establecer los aspectos prioritarios

gue deberan ser atendidos mediante las estrategias de mercadeo.

3.5.5. Formulacién de estrategias de mercadeo:

Con base en los resultados obtenidos durante las fases anteriores, se
formularan estrategias orientadas al fortalecimiento del posicionamiento de SISU en

el mercado.

Las estrategias estaran relacionadas con los elementos del mercadeo que
resulten pertinentes de acuerdo con los hallazgos de la investigacion, tales como
producto, precio, comunicacion, promocion, canales de comercializacion, presencia

digital y relacién con los clientes.

Cada estrategia debera responder a una necesidad u oportunidad
identificada durante el diagndstico y el analisis del consumidor y de la competencia,
garantizando la coherencia entre los resultados de la investigacion y las propuestas

del plan de mercadeo.
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3.5.6. Disefio del plan de accién y mecanismos de seguimiento:

En la Ultima fase se estructurara el plan de accién a partir de las estrategias
formuladas. Para cada estrategia se estableceran las actividades necesarias para
Su ejecucion, responsables, recursos requeridos, tiempos de implementacion e

indicadores de seguimiento.

Los indicadores permitiran evaluar el cumplimiento de las actividades
propuestas y realizar un seguimiento a los resultados esperados del plan de
mercadeo. De esta manera, el documento no se limitara a presentar estrategias,

sino gque establecera una ruta organizada para su posible implementacién en SISU.
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4. DESARROLLO DEL TRABAJO DE GRADO

4.1. Estudio de Mercado

4.1.1. Descripcion del mercado
El mercado del calzado en Bucaramanga presenta una importante dinamica

comercial debido a la tradicién de la ciudad como uno de los principales centros de
produccién y comercializacion de calzado en Colombia. Los consumidores buscan

productos con disefios modernos, calidad, comodidad y precios accesibles.

4.1.2. Mercado objetivo
SISU orienta sus productos a:

» Mujeres entre 20 y 45 afos.
Hombres entre 20 y 40 afios.
Personas de ingresos bajos, medios y medios-altos.

Habitantes del area metropolitana de Bucaramanga.

Y V VYV V¥V

Consumidores que compran mediante redes sociales y comercio

electrénico.

4.1.3. Anadlisis de la competencia
Competidores directos:

» Tiendas de calzado independientes.
» Emprendimientos digitales.
» Fabricantes locales.

> Grandes cadenas de calzado.
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Competidores indirectos:

» Plataformas como Mercado Libre.
» Tiendas nacionales.

» Importadores de calzado.

4.1.4. Estrategias de Marketing (4P)

41.4.1 Producto:
» Calzado casual.

» Calzado deportivo.

» Sandalias.

> Botines.

» Colecciones de temporada.

4.1.4.2 Precio:
» Precios competitivos.

» Descuentos por temporadas.
» Promociones.
» Combos.

4.1.4.3 Plaza:
» Venta mediante Instagram.

» Facebook.

» WhatsApp Business.

» Entrega a domicilio.

» Participacion en ferias de emprendimiento.

4.1.4.4 Promocion:
> Publicidad en Meta Ads.
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» Influenciadores locales.
» Programas de fidelizacion.
> Sorteos.

» Marketing de contenidos.

4.2. Evaluacion Técnica

4.2.1. Descripcion del Producto:
SISU se enfocara en la produccion de calzado artesanal de alta calidad,

combinando el disefio moderno con la comodidad y durabilidad. Los productos se
elaboraran utilizando cuero genuino y materiales sintéticos premium, garantizando
un acabado superior y una propuesta de valor diferenciada en el mercado de

Bucaramanga.

4.2.2. Proceso Productivo:
El proceso de fabricacion del calzado en SISU seguird las etapas

tradicionales de la industria, optimizadas para la produccién artesanal:

> Disefio y Modelaje: Creacion de prototipos y patrones basados en las
tendencias del mercado y las preferencias de los clientes.

» Corte: Troquelado o corte manual de las piezas de cuero y materiales
sintéticos, asegurando la precisién y minimizando el desperdicio.

» Guarnecido: Union de las piezas cortadas mediante costura

industrial, garantizando la resistencia y estética del calzado.
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» Montado: Armado de la parte superior del zapato sobre la horma,
dandole la forma final.

» Soladura: Adhesion y prensado de la suela al cuerpo del zapato,
utilizando técnicas que aseguren durabilidad.

» Acabado: Limpieza, pintura de bordes, control de calidad y empaque

final del producto.

4.2.3. Capacidad Instalada y Localizacion
Para la fase inicial, se estima una capacidad de producciéon de 150 a 200

pares mensuales. La ubicacion ideal para la planta de produccién seria en el barrio
San Francisco o sus alrededores en Bucaramanga, aprovechando la concentracion
de proveedores de insumos y mano de obra calificada en el clUster del calzado de

la ciudad.

4.3. Evaluacion Administrativa

4.3.1. Tipo de Empresay Estructura Legal:
SISU se constituira como una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), lo

que ofrece flexibilidad en su conformacién y operacion, ademas de limitar la
responsabilidad de los socios al monto de sus aportes. El registro se realizara ante
la Camara de Comercio de Bucaramanga, obteniendo la Matricula Mercantil y el

Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN.

ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR: Lider del Sistema Integrado de Gestién
Docencia Sistema Integrado de Gestién FECHA APROBACION: Octubre de 2023



PAGINA 40
DOCENCIA S

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE )
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 2.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

4.4. Organigrama

La estructura organizacional inicial sera sencilla y funcional, adaptada a una

microempresa:

Tabla 1: Estructura organizacional para microempresa.

Cargo Responsabilidades Principales
Gerencia Liderazgo estratégico, toma de decisiones, gestion comercial
General y financiera.

Supervision del proceso productivo, control de calidad,

Produccién g \ . )
gestion de inventarios de insumos.

Ejecucion de las etapas de corte, guarnecido, montado,

Operarios soladura y acabado.

Ventas y Gestidn de canales de venta (online y fisicos), redes sociales,
Marketing atencion al cliente.

Contabilidad Gestidn contable y tributaria (se recomienda externalizar este

servicio en la fase inicial).

Nota: Elaboracién propia.

4.5. Mision y Vision
4.5.1. Mision:
Proveer calzado artesanal de alta calidad que combine tradicion y tendencia,

brindando confort, estilo y durabilidad a nuestros clientes en Bucaramangay el area

metropolitana.
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4.5.2. Vision:

Ser reconocidos en 2026 como una microempresa lider en innovacion,
disefio y sostenibilidad en el sector calzado del area metropolitana de

Bucaramanga, expandiendo nuestra presencia a nivel nacional.

4.6. Evaluacion financiera

Con el propésito de evaluar la viabilidad economica y financiera del
emprendimiento, se realizaron proyecciones basadas en una capacidad de
produccion estimada de 150 pares de calzado mensuales, considerando un precio
promedio de venta de $120.000 COP por par. Asimismo, se estimo un costo unitario
de $45.000 COP en materia prima y $25.000 COP en mano de obra, ademas de
gastos fijos mensuales por $4.000.000 COP, los cuales constituyen la base para la
elaboracion de las proyecciones financieras.

A partir de estos supuestos, se presentan la inversion inicial requerida, la
estructura de los gastos fijos, el estado de resultados proyectado, los principales
indicadores financieros y la proyeccién de ventas, con el fin de determinar la
rentabilidad, sostenibilidad y factibilidad econémica de SISU durante sus primeros

3 aflos de operacion.
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Tabla 2: Inversion inicial estimada para la puesta en marcha de SISU.

Concepto

Valor Proyectado (cop)

Participacion (%)

Inventario Inicial $18.000.000 53,73
Capital De Trabajo $8.000.000 23,88
Equipos Tecnoldgicos $3.000.000 8,96
Publicidad Inicial $2.500.000 7,46
Mobiliario $2.000.000 5,97
Total Inversion Inicial $33.500.000 100,00

VERSION: 2.0

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 3: Gastos fijos mensuales proyectados del emprendimiento SISU.

Concepto Valor proyectado ||Participacion
(COP) (%)
Publicidad $1.300.000 32,50
Nomina administrativa $900.000 22,50
Transporte $650.000 16,25
Otros gastos administrativos $500.000 12,50
Servicios publicos $450.000 11,25
Internet $200.000 5,00
Total gastos fijos operacionales $4.000.000 100,00

Nota: Elaboracién propia.

Tabla 4: Estado de resultados proyectado mensual del emprendimiento SISU.
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Concepto Valor proyectado % sobre
(COP) ventas
Ventas proyectadas $18.000.000 100,00
(-) Costo variable total $10.500.000 58,33
Margen de contribucién $7.500.000 41,67
(-) Gastos fijos operacionales $4.000.000 22,22
Utilidad operacional $3.500.000 19,44
(-) Yimpuesto estimado $0 0,00
Utilidad neta proyectada $3.500.000 19,44

Nota. Elaboracién propia.

'Para efectos de la presente proyeccion financiera no se consideran cargas tributarias,
debido a que corresponde a un ejercicio académico orientado a evaluar la viabilidad

econdémica del proyecto.

Tabla 5: Indicadores financieros proyectados del emprendimiento SISU.

Indicador Resultado
Margen de contribucion 41,67 %
Margen operacional 19,44 %
Margen neto 19,44 %
Punto de equilibrio 80 unidades
Retorno sobre la inversion (ROI) mensual 10,45 %
Retorno sobre la inversion (ROI) anual 125,37 %

Nota. Elaboracion propia.

1Hace referencia a las unidades minimas que debe vender el emprendimiento

cubriendo sus obligaciones sin utilidad.

Tabla 6: Proyeccién de ventas por 3 afios del emprendimiento SISU.
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Crecimiento
Afio Ventas proyectadas (COP)
anual (%)
2026 $180.000.000 —
2027 $225.000.000 25,00
2028 $275.000.000 22,22

Nota. Elaboracion propia.

4.7. Anélisis de Rentabilidad

Con una utilidad operativa de $3.500.000 COP y un punto de equilibrio de 80
unidades, SISU demuestra una rentabilidad potencial positiva desde el inicio de sus
operaciones, siempre y cuando se mantengan los niveles de producciéon y venta
proyectados. Es crucial monitorear los costos y buscar eficiencias para mejorar el

margen de contribucion.

5. Evaluacion Ambiental
5.1. Identificacién de Impactos Ambientales

La produccibn de calzado genera diversos impactos ambientales,

principalmente relacionados con:

» Generacion de residuos solidos o merma: Retales de cuero,
sintéticos, caucho y otros materiales de desecho del proceso de corte
y soldadura.

» Emisiones atmosféricas: Vapores de pegantes y solventes utilizados

en el proceso de ensamble y acabado.
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» Consumo de recursos: Agua Yy energia eléctrica en las etapas de

produccion.

5.2. Plan de Manejo Ambiental (PMA)

SISU implementara un PMA enfocado en la minimizacion de impactos y el
cumplimiento de la normativa ambiental colombiana (Decreto 1076 de 2015 y

Resolucién 1402 de 2006):

» Gestion de Residuos: Establecimiento de convenios con empresas
de reciclaje para el aprovechamiento de retales de cuero y otros
materiales. Implementacion de un programa de separacién en la
fuente.

» Sustitucion de Insumos: Investigacién y adopcion progresiva de
pegantes y solventes con base acuosa, reduciendo la emisién de
compuestos organicos volatiles (COVs).

» Eficiencia Energética: Mantenimiento preventivo de la maquinaria,
uso de iluminacion LED y optimizacion de los horarios de produccién
para reducir el consumo de energia.

» Cumplimiento Normativo: Monitoreo constante de la legislacion
ambiental y, si aplica, registro ante la Corporacién Autbnoma Regional

para la Defensa de la Meseta de Bucaramanga (CDMB).
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5.3. Posibles Fuentes de Financiacion

Para el desarrollo y crecimiento de SISU, se exploraran diversas fuentes de

financiacion, tanto publicas como privadas:

» Fondo Emprender (SENA): Ofrece capital semilla condenable para
emprendedores, con requisitos especificos como ser aprendiz o
egresado del SENA, o profesional con una idea de negocio viable. Es
una opcién atractiva por su caracter no reembolsable bajo el
cumplimiento de metas.

» IMEBU (Instituto Municipal de Empleo y Fomento Empresarial de
Bucaramanga): A través de programas como "Banca Ciudadana”,
ofrece microcréditos con tasas de interés subsidiadas, disefiados para
apoyar a emprendedores y microempresarios locales.

> Bancéldex: Dispone de lineas de crédito especializadas para
MiPymes, incluyendo el sector manufacturero, con condiciones
favorables para la modernizacion y el crecimiento empresarial.

» Innpulsa Colombia: Constantemente lanza convocatorias Yy
programas de apoyo a emprendimientos innovadores y con alto
potencial de crecimiento, ofreciendo recursos y acompafiamiento.

» Microfinanzas Privadas: Entidades como la Fundacién de la Mujer o
Banco Mundo Mujer ofrecen microcréditos para capital de trabajo y

fortalecimiento empresarial, con procesos de aprobacion agiles.
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5.4. Conclusién

El plan de negocios desarrollado para SISU demuestra que la creacion de
una microempresa de calzado artesanal en Bucaramanga es una alternativa
empresarial viable, al integrar una propuesta de valor basada en la calidad, el disefio
y la durabilidad, respaldada por una estructura técnica, administrativa, financiera y
ambiental coherente con las necesidades del mercado. Las proyecciones
financieras evidencian una rentabilidad favorable, un punto de equilibrio alcanzable
y la existencia de diversas alternativas de financiacion que fortalecen la factibilidad

del proyecto y reducen las barreras para su puesta en marcha.

En conjunto, este plan de negocios constituye una herramienta de
planificacion que proporciona los lineamientos necesarios para orientar el
crecimiento de SISU, permitiendo la toma de decisiones estratégicas en aspectos
productivos, comerciales, financieros y ambientales. Asimismo, establece una base
para consolidar un emprendimiento competitivo dentro del sector del calzado en
Bucaramanga, con capacidad para adaptarse a las condiciones del mercado,
generar valor para sus clientes y promover un crecimiento sostenible en el mediano

y largo plazo.
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6. RESULTADOS
6.1. Resultados del estudio de mercado

El estudio de mercado permitié recopilar y analizar informacién relacionada
con las caracteristicas de los consumidores, sus habitos de compra, preferencias
frente al calzado, factores determinantes en la decision de compra, disposicion de
pago, canales de comercializacion, comportamiento digital e intenciébn de compra
frente a la propuesta de SISU. Para complementar el analisis de la informacion
obtenida mediante la encuesta, se utilizaron herramientas estratégicas como la
matriz DOFA y el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter, las cuales
permitieron ampliar la comprension de la situacion de la microempresa y de las

condiciones del entorno en el que desarrolla sus actividades.

A partir de la matriz DOFA, fue posible identificar los principales factores
internos y externos que pueden influir en el desarrollo de SISU, reconociendo sus
fortalezas y oportunidades, asi como los aspectos que requieren atencion y las
amenazas presentes en el entorno competitivo. De manera complementaria, el
andlisis de las cinco fuerzas de Porter permiti6 examinar las condiciones
competitivas relacionadas con la rivalidad entre competidores, el poder de
negociacion de los clientes y proveedores, la amenaza de nuevos competidores y
la existencia de productos sustitutos. Estas herramientas, junto con los resultados

de la encuesta, permitieron obtener una vision mas amplia del mercado y establecer
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elementos de referencia para la formulacion de las estrategias de mercadeo de
SISU.

Con el propdésito de conocer las preferencias, habitos de compray percepcion
de los consumidores frente a la propuesta de valor de SISU, se aplicdé una encuesta
a 20 participantes del area metropolitana de Bucaramanga. El instrumento estuvo
conformado por 20 preguntas, de las cuales 19 fueron de seleccion multiple y una
de respuesta abierta. Estas permitieron recopilar informacién relacionada con las
caracteristicas de los consumidores, sus habitos de compra, los factores que
influyen en la adquisicién de calzado, la disposicion de pago, los canales de compra,

el uso de medios digitales y la intencion de compra frente a la propuesta de SISU.

Para efectos del presente analisis, se seleccionaron ocho preguntas
consideradas centrales para el desarrollo del proyecto, debido a su relacién directa
con las decisiones de producto, precio, comercializacibn, comunicacion y
posicionamiento de la microempresa. A partir de los resultados obtenidos en estos
ocho aspectos, se identificaron tendencias y preferencias relevantes para orientar
las estrategias de mercadeo de SISU. Los principales resultados se presentan a
continuacion.

El instrumento de recoleccion de informacion utilizado para el desarrollo del

estudio se presenta en el Anexo A.
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6.1.1. Caracterizacion de los encuestados:

Figura 1. Distribucion de los encuestados segun rango de edad.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.
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Analisis:

La distribucion por edad muestra que el grupo con mayor participacion
corresponde a los consumidores entre 26 y 35 afios, quienes representan el 60 %
de la muestra. En segundo lugar, se encuentran los participantes entre 36 y 45 afios,
con el 25 %, mientras que el 15 % corresponde al rango entre 18 y 25 afios. Estos
resultados permiten identificar una mayor representacion de consumidores adultos
jovenes dentro de la muestra analizada. Para SISU, esta informacion constituye un
referente para orientar la comunicacién de la marca hacia un publico que puede
presentar interés por propuestas de calzado que combinen disefio, comodidad y

una adecuada relacion entre calidad y precio.
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6.1.2. Comportamiento de compra:

Figura 2 . Frecuencia de compra de calzado.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.
Andlisis:

Los resultados evidencian que el 35 % de los encuestados compra calzado
dos veces al afio, siendo esta la frecuencia con mayor participacion. Por otra parte,
el 25 % realiza la compra cuando necesita reemplazar un par y otro 25 % adquiere
calzado cuatro o mas veces al afio, mientras que el 15 % lo hace una vez al afio.
Esta diversidad en los habitos de compra representa una oportunidad para SISU,
debido a que permite plantear estrategias orientadas tanto a estimular la recompra
como a mantener el contacto con los consumidores durante los periodos en los que
no realizan adquisiciones. En este sentido, las promociones, novedades de
producto y acciones de fidelizacion pueden contribuir a incrementar la frecuencia de
compra.
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Figura 3. Tipo de calzado comprado con mayor frecuencia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.
Analisis:

Los resultados muestran una clara preferencia por los tenis, categoria
seleccionada por el 65 % de los participantes, seguida por los zapatos casuales con
el 25 %. Los zapatos formales y las sandalias representan cada uno el 5 % de las
respuestas. Esta concentracion de la preferencia permite identificar los tenis como
una categoria prioritaria para la oferta comercial de SISU. En consecuencia, la
empresa puede orientar inicialmente sus esfuerzos de producto y comunicacion
hacia este tipo de calzado, procurando incorporar disefios atractivos y mantener los
atributos de comodidad, calidad y precio que los consumidores consideran

relevantes.
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Figura 4. Principales factores considerados al comprar calzado

18

16

15 (75%)

14 4

12 A

10

5 (25%)

Numero de encuestados

1aad B0
oﬂ‘d renct
o )
Ca\-\dad Y N a‘."gda
\0: 3
prec o
Factor de compra

Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.
Analisis:

El 75 % de los participantes identifica el precio, la calidad y la comodidad
como los principales factores considerados al momento de adquirir calzado,
mientras que el 25 % sefiala la tendencia de moda, la variedad y la atencion recibida.
Estos resultados evidencian que la decision de compra estd estrechamente
relacionada con el valor percibido por el consumidor. Por esta razon, la propuesta
de valor de SISU debe comunicar de manera clara la relacion entre calidad,
comodidad y precio, complementandola con disefios acordes con las tendencias y
una experiencia de atencién diferenciada. De esta manera, los atributos

identificados pueden convertirse en elementos de posicionamiento para la marca.
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6.1.3. Precio y canales de compra:

Figura 5. Rango de precio considerado ideal para un buen calzado.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.

Analisis:
El rango de precio con mayor aceptacion entre los encuestados corresponde

a $100.000-$150.000, seleccionado por el 80 % de los participantes. Los rangos de
menos de $80.000 y de $200.000 o mas obtuvieron cada uno el 10 %. Este resultado
constituye un referente relevante para la estrategia de precios de SISU, debido a
que evidencia una concentracion de la disposicion de pago en un intervalo
especifico. En este contexto, el precio promedio de $120.000 planteado para los
productos de SISU se encuentra dentro del rango de mayor aceptacion identificado
en la encuesta, lo que permite respaldar dicho valor como referencia para la

propuesta comercial.
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Figura 6. Canal utilizado para la compra de calzado.
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Fuente: Elaboracién propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.

Analisis:
La tienda fisica constituye el canal con mayor participacion individual, con el

50 % de las respuestas. Sin embargo, los canales digitales presentan
conjuntamente una participacion igualmente significativa: Instagram representa el
20 %, WhatsApp el 15 % y las plataformas de comercio electrénico el 15 %. Estos
resultados evidencian que, aungue el canal fisico continta siendo relevante para los
consumidores, existe una oportunidad para complementar la comercializacion
mediante herramientas digitales. Para SISU, esto respalda el desarrollo de una
estrategia que integre los espacios fisicos con Instagram, WhatsApp y otros canales
digitales, facilitando el acceso a los productos y fortaleciendo los puntos de contacto

con los clientes.
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6.1.4. Comportamiento digital y percepcion de SISU.
Figura 7. Importancia de la presencia activa de las marcas en redes sociales.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.

Analisis:
El 75 % de los encuestados considera muy importante que una marca de

calzado tenga presencia activa en redes sociales, mientras que el 20 % la considera
moderadamente importante y Unicamente el 5 % la considera poco importante. En
consecuencia, el 95 % de los participantes reconoce algun nivel de importancia en
la presencia de las marcas en estos medios. Este resultado respalda la necesidad
de fortalecer la estrategia de comunicacion digital de SISU mediante contenidos que
permitan mostrar los productos, comunicar promociones, presentar novedades y
generar interaccién con los consumidores. Asimismo, la presencia constante en
redes sociales puede contribuir al reconocimiento y posicionamiento de la marca

dentro de su mercado objetivo.
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Figura 8. Intencién de compra de productos SISU.
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los resultados de la encuesta aplicada.

Analisis:
Los resultados relacionados con la intenciébn de compra presentan una

percepcion favorable hacia la propuesta de SISU. El 60 % de los participantes
manifesté que seria muy probable que realizara una compra si la marca ofreciera
productos acordes con sus gustos, necesidades y presupuesto, mientras que el 40
% indicé que seria probable. No se registraron respuestas en las categorias poco
probable o nada probable. Estos resultados permiten identificar una disposicion
favorable hacia la propuesta comercial evaluada y constituyen un insumo para
orientar las estrategias de posicionamiento, comunicacion y conversion de clientes
potenciales. No obstante, los resultados representan la intenciéon declarada de
compra de los participantes de la encuesta y no deben interpretarse como una

garantia de compra efectiva.
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6.1.5. Recomendaciones de los consumidores:
Las respuestas obtenidas en la pregunta abierta permitieron identificar

diferentes recomendaciones para fortalecer la propuesta comercial de SISU. Entre
los aspectos mencionados se destacan la implementacién de promociones y
beneficios para clientes frecuentes, como estrategias 2 x 1, descuentos y programas
de referidos; el fortalecimiento de la atencidén y el servicio posventa; una mayor
variedad de productos, disefos y tallas; y el desarrollo de estrategias de marketing
digital, especialmente mediante contenido en video, publicidad y actualizacion
constante de las fotografias de los productos. Asimismo, algunos participantes
resaltaron la importancia de mantener una adecuada relacion entre calidad,
comodidad y precio. En conjunto, estas recomendaciones evidencian que los
consumidores no solo valoran las caracteristicas del calzado, sino también la
experiencia de compra y los beneficios adicionales ofrecidos por la marca, por lo
que constituyen un insumo relevante para la formulacion de estrategias orientadas

al posicionamiento, fidelizacion y fortalecimiento de la relacion con los clientes.

6.2. Resultados del estudio técnico y administrativo

El estudio técnico permitié establecer los requerimientos necesarios para la
puesta en marcha del emprendimiento, definiendo la capacidad de produccion, los
recursos fisicos, tecnologicos y humanos, asi como el proceso de elaboracion del

calzado artesanal. Se determin6é una capacidad estimada de produccion de 150
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pares mensuales, suficiente para atender la demanda proyectada durante la etapa

inicial del negocio.

Por su parte, el estudio administrativo permitid disefiar una estructura
organizacional acorde con las necesidades de una microempresa, definiendo
funciones, responsabilidades y lineamientos estratégicos que facilitan la
coordinaciéon de las actividades operativas y comerciales. Esta estructura
proporciona una base sélida para la gestion eficiente del emprendimiento y favorece

la toma de decisiones orientadas al cumplimiento de los objetivos empresariales.

6.3. Resultados del estudio ambiental

Los resultados del estudio ambiental evidenciaron que las actividades
desarrolladas por SISU generan impactos ambientales de baja magnitud,
susceptibles de ser mitigados mediante la implementacion de practicas sostenibles
relacionadas con el uso eficiente de materias primas, la adecuada gestién de
residuos y el aprovechamiento responsable de los recursos. En este sentido, la
incorporacion de criterios ambientales dentro del proceso productivo fortalece el
compromiso de la empresa con la sostenibilidad y contribuye al desarrollo de una

operacion responsable desde las perspectivas ambiental y social.
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6.4. Resultados de la evaluacion econdémicay financiera

La evaluacién econdmica y financiera permitio determinar que SISU presenta
condiciones favorables para su implementacion y sostenibilidad. La inversion inicial
requerida asciende a $33.500.000, destinada principalmente a la adquisicion de
inventario y al capital de trabajo, garantizando los recursos necesarios para el inicio
de las operaciones. Asimismo, la estructura de costos proyectada evidencia un
adecuado equilibrio entre los costos variables y los gastos fijos, permitiendo estimar
ventas mensuales de $18.000.000, con una utilidad neta proyectada de $3.500.000,

equivalente al 19,44 % de las ventas.

De igual forma, el punto de equilibrio estimado en 80 unidades mensuales se
encuentra por debajo de la capacidad de produccion proyectada, lo que demuestra
que el emprendimiento posee una capacidad suficiente para cubrir sus costos y
generar rentabilidad. Finalmente, las proyecciones de ventas para el periodo 2026—
2028 muestran una tendencia creciente, respaldando la viabilidad financiera del
proyecto y evidenciando el potencial de crecimiento de SISU en el mercado del

calzado artesanal de Bucaramanga.
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7. CONCLUSIONES

» El desarrollo del plan de mercadeo permitié identificar que la principal
limitacion de la microempresa SISU no radica en la calidad de sus
productos, sino en la ausencia de estrategias comerciales
estructuradas que favorezcan su posicionamiento en el mercado. A
partir del andlisis del entorno, el comportamiento del consumidor, la
competencia, la matriz DOFA y el modelo de las Cinco Fuerzas de
Porter, fue posible disefiar estrategias orientadas a fortalecer la
identidad de marca, incrementar la presencia en canales digitales,
fidelizar clientes y consolidar ventajas competitivas. En consecuencia,
el proyecto proporciona una hoja de ruta estratégica que responde a
las necesidades actuales del mercado del calzado en Bucaramanga y

contribuye al crecimiento sostenible del emprendimiento.

» Los resultados obtenidos permiten identificar una aceptacion favorable
de la propuesta de valor de SISU entre los participantes,
especialmente por la importancia que otorgan a la calidad, comodidad,
disefio y relacion calidad-precio. La preferencia por los tenis y la
concentracion del rango de pago entre $100.000 y $150.000 aportan
referentes concretos para orientar la oferta y la estrategia de precios.
Asimismo, los resultados evidencian que los consumidores valoran

tanto los canales tradicionales como los digitales, y que la presencia
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activa en redes sociales tiene una alta relevancia en su relacion con
las marcas. Finalmente, la intencion de compra fue favorable en la
totalidad de los encuestados, aunque las recomendaciones realizadas
muestran que SISU debe fortalecer aspectos como la atenciéon al
cliente, la variedad de productos, las promociones y el servicio
posventa. En conjunto, estos hallazgos proporcionan una base para
orientar las estrategias de mercadeo hacia las necesidades y

expectativas identificadas en los consumidores encuestados.

» Los estudios técnico, administrativo y financiero demostraron que
SISU cuenta con condiciones favorables para iniciar operaciones de
manera organizada y sostenible. La definicion del proceso productivo,
la estructura organizacional, el modelo juridico, la capacidad instalada
y las proyecciones econdémicas evidencian la viabilidad del
emprendimiento, reflejada en indicadores como un margen
operacional positivo, un punto de equilibrio alcanzable y una
proyeccion de crecimiento en ventas durante los primeros tres afios.
Estos resultados respaldan la factibilidad del proyecto y constituyen
una base solida para la toma de decisiones orientadas a la rentabilidad

y permanencia de la empresa en el mercado.
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» La investigacion permitio establecer que el éxito de SISU dependera
no solo de la implementacion de estrategias de mercadeo, sino
también de la integracion de practicas de gestion ambiental,
planificacion financiera y mejora continua como parte de su modelo de
negocio. La incorporacion de un plan de manejo ambiental, la
identificacion de fuentes de financiacion y la formulacion de un plan de
acciéon con horizonte de tres afios fortalecen la capacidad de
adaptacion de la empresa frente a los cambios del entorno
competitivo. De esta manera, el proyecto trasciende la formulacién de
un plan comercial y se consolida como una propuesta integral que
promueve el crecimiento empresarial, la sostenibilidad y la generacién

de valor para clientes, proveedores y la economia local.
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8. RECOMENDACIONES

8.1. Implementar estrategias de marketing digital y posicionamiento de
marca.

Se recomienda fortalecer la presencia de SISU en plataformas digitales
mediante la gestion activa de redes sociales, campafas publicitarias segmentadas
y estrategias de marketing de contenidos, con el propdsito de incrementar el
reconocimiento de la marca, ampliar el alcance comercial y fomentar la fidelizacion
de los clientes. Asimismo, es conveniente monitorear periddicamente el
comportamiento del mercado para ajustar las estrategias de promocién de acuerdo

con las tendencias y preferencias de los consumidores.

8.2. Realizar un seguimiento periédico de los indicadores financieros.

Es recomendable establecer un sistema de seguimiento continuo de los
indicadores financieros, tales como el margen de contribucion, la utilidad neta, el
punto de equilibrio y el flujo de caja, con el fin de evaluar el desempefio econémico
del emprendimiento y facilitar la toma de decisiones oportunas. Este control
permitira identificar desviaciones frente a las proyecciones financieras y aplicar

acciones correctivas que favorezcan la sostenibilidad del negocio.

8.3. Fortalecer la gestién de proveedores y la calidad del producto.

Se recomienda consolidar relaciones comerciales con proveedores que
garanticen materias primas de calidad, disponibilidad y precios competitivos,
contribuyendo a mantener la eficiencia en los costos de produccion y la calidad del
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calzado artesanal. Paralelamente, es importante implementar mecanismos de
control de calidad durante el proceso productivo para asegurar que los productos
satisfagan las expectativas de los clientes y fortalezcan el posicionamiento de la

marca.

8.4. Promover la mejora continua y la adaptacion a las condiciones del
mercado.

Se sugiere realizar evaluaciones peridédicas del desempefio comercial,
financiero y operativo de SISU, con el fin de identificar oportunidades de mejora y
responder de manera oportuna a los cambios en las preferencias de los
consumidores, la competencia y el entorno econdémico. La actualizacion
permanente de las estrategias empresariales permitira fortalecer la competitividad,
favorecer el crecimiento sostenible y garantizar la permanencia del emprendimiento

en el mercado.
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10. ANEXOS
Anexo A. Instrumento de recoleccién de informacioén:

ENCUESTA CALZADO SISU
(Emprendimiento UTS)

Esta encuesta tiene como propodsito identificar los gustos, preferencias, necesidades y
habitos de compra de los consumidores de SISU, con el fin de conocer mejor sus
expectativas frente al calzado y fortalecer nuestra propuesta de valor.

Tu opinion es muy importante, ya que nos permitira obtener informacion Util para mejorar
nuestros productos, disefios, precios, calidad y servicio, ofreciendo alternativas que se
adapten cada vez mejor a las necesidades de nuestros clientes.

Estudiante: Karen Junkar

* Indica que la pregunta es obligatoria

Que recomendacion le daria a SISU para mejorar sus productos, atencién o *
estrategias de promocion y lograr que usted compre sus productos?

Tu respuesta
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Que beneficios valoraria mas al comprar calzado SISU *

O Disefio exclusivo, comodidad y buena relacién calidad-precio
O Personalizacion
O Promociones y descuentos

O Garantia del producto

Cual de los siguientes rangos considera adecuado para pagar por un buen
calzado?

(O Menos de 80.000
(O 100.000- 150.000

(O 200.000 o mas

Comportamiento digital y canales de compra? *

O Tienda Fisica

O Instagram

O WhatsApp

O Plataforma de comercio eletrénico
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En que rango de edad se encuentra? *

(O 18a25afios
26 a 35 arios
36 a 45 afios

46 a 55 arios

O O O O

Mas de 55 afos

En qué municipio del area metropolitana reside? *

Bucaramanga
Piedecuesta
Girén
Floridablanca

Otros:

O O O OO0
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Cuales son los aspectos que considera mas importantes al momento de comprar *
calzado?

O precio, calidad y comodidad
O Diseno, Durabilidad y marca

O Tendencia de moda, variedad y atencion recibida

Qué aspecto considera que una microempresa de calzado deberia mejorar para *
ofrecer una mejor experiencia al cliente?

(O Atencién al cliente
Variedad de productos
Calidad

Facilidad de compra

O O O O

Otros:
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Si SISU ofreceria calzado acorde con sus gusto, necesidades y presupuesto ¢ que *
tan probable seria que realizara una compra?

O Muy probable

O Probable

O Nada probable

Con que frecuencia compra calzado? *

(O Unavez al afio
(O 2vecesal afio
(O 40mas veces al afio

(O cCuando necesito reemplazar un par
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Qué tan importante es para usted que una marca de calzado tenga presencia *
activa en redes sociales?

O Muy importante
O Moderadamente importante

O Poco importante

Que tipo de calzado compra con mayor frecuencia? *

(O Tenis

(O sandalias
(O Zapatos Formales

(O Zapatos Casuales

Enviar Borrar formulario

Nunca envies contrasefias a través de Formularios de Google.

Google no creo ni aprobo este contenido. - Comunicarse con el propietario del formulario - Condiciones del
Servicio - Politica de Privacidad

iEl formulario parece sospechoso? Informe

Google Formularios
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10.1. Anexo B. Resultados de la encuesta.

En que rango de edad se encuentra? IO copiar grafico

20 respuestas

® 12 a 25 afios
® 26 a 35 afos
© 36 a 45 afios
® 46 a 55 afios
@ Mas de 55 afios

En qué municipio del darea metropolitana reside? LD Copiar grafico

20 respuestas

@ Bucaramanga
® Piedecuesta
@ Girdn

® Floridablanca
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Con que frecuencia compra calzado? LD Copiar grafico

20 respuestas

@ Una vez al afio

@ 2 veces al afio

@ 4 0 mas veces al afio

@ Cuando necesito reemplazar un par

Que tipo de calzado compra con mayor frecuencia? IO Copiar grafico

20 respuestas

® Tenis

@ Sandalias

@ Zapatos Formales
@ Zapatos Casuales
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Cuales son los aspectos que considera mas importantes al momento de IO Copiar grafico
comprar calzado?

20 respuestas

@ precio, calidad y comodidad

@ Disefio, Durabilidad y marca

@ Tendencia de moda, variedad y atencion
recibida

Cual de los siguientes rangos considera adecuado para pagar por un buen IO Copiar grafico
calzado?

20 respuestas

® Menos de 80.000
@ 100.000 - 150.000
@ 200.000 0 mas
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Comportamiento digital y canales de compra? IO copiar grafico

20 respuestas

® Tienda Fisica
@ Instagram
@ WhatsApp

@ Plataforma de comercio eletronico

Que beneficios valoraria mas al comprar calzado SISU IO Copiar grafico

20 respuestas

@ Disefio exclusivo, comodidad y buena
relacién calidad-precio

@ Personalizacion

@ Promociones y descuentos

@ Garantia del producto

ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR: Lider del Sistema Integrado de Gestién
Docencia Sistema Integrado de Gestion FECHA APROBACION: Octubre de 2023



PAGINA 78
DOCENCIA SN

INFORME FINAL DE TRABAJO DE GRADO EN MODALIDAD DE 3
F-DC-125 PROYECTO DE INVESTIGACION, DESARROLLO TECNOLOGICO, VERSION: 2.0
MONOGRAFIA, EMPRENDIMIENTO Y SEMINARIO

Qué tan importante es para usted que una marca de calzado tenga presencia LD Copiar grafico
activa en redes sociales?

20 respuestas

@ Muy importante
@ Moderadamente importante
@ Poco importante

Qué aspecto considera que una microempresa de calzado deberia mejorar IO Copiar grafico
para ofrecer una mejor experiencia al cliente?

20 respuestas

@ Afencién al cliente

@ Variedad de productos
@ calidad

@ Facilidad de compra
@ Otros:

9
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Si SISU ofreceria calzado acorde con sus gusto, necesidades y presupuesto ¢ IO Copiar grafico
que tan probable seria que realizara una compra?

20 respuestas

@ IMuy probable
@ Frobable
@ Mada probable

Que recomendacion le daria a SISU para mejorar sus productos, atencién o estrategias de
promocién y lograr que usted compre sus productos?

20 respuestas

Tener variedad en tallas ya que a veces es dificil encontrar tallas grandes

Publicidad
Variedad de producto en cuanto a tendencias

Mas contenido en formato video y no olvidar el servicio de post venta que es donde muchas tiendas fallan.
Pstda sus zapatos estan divinos.

Estrategias digitales
Atencidn al cliente acorde a las necesidades del cliente

Que tengan un producto que cumpla con las necesidades y expectativas de los clientes, y aun precio
adecuado
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