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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo de grado estudia como se comporta el mercado de las MiPymes del sector
calzado en el Area Metropolitana de Bucaramanga (AMB) durante 2026, buscando
formular estrategias de comercializacion que ayuden a fortalecer su competitividad. La
investigacion parte de una problematica concreta: en el AMB hay 1.688 empresas
dedicadas a este sector, y el 96% de ellas son microempresas. Solo el 35,1% logra
sobrevivir mas de cinco afios en el mercado (Sanchez Meneses, 2024).

El objetivo general de este estudio es analizar el comportamiento del mercado de las
MiPymes del sector calzado en el AMB durante 2026, utilizando el analisis FODA como
herramienta principal. Para lograrlo, se plantearon tres objetivos especificos: primero,
diseflar un instrumento que permita recolectar la informacion necesaria; segundo,
elaborar un informe diagndéstico del mercado; y tercero, construir un manual de
procedimientos con estrategias de comercializacion que los empresarios puedan aplicar
directamente.

Metodolégicamente, esta investigacion tiene un enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo,
con un disefio no experimental y de corte transversal. Para recolectar la informacion se
aplicé una encuesta estructurada con escala Likert de cinco niveles, compuesta por 46
items distribuidos en las cuatro dimensiones que conforman el analisis FODA. La
muestra estuvo conformada por 135 empresas, calculadas mediante la férmula
estadistica para poblaciones finitas (N = 1.253, nivel de confianza del 95% y margen de
error del 8%). Estas empresas se seleccionaron a través de un muestreo aleatorio
simple, tomando como base la informacién de la Camara de Comercio de Bucaramanga.

Con este estudio se espera obtener un diagndstico actualizado sobre el comportamiento
del mercado del sector calzado en el AMB, identificar cuales son las principales fortalezas
y vulnerabilidades que enfrentan las MiPymes del sector, y, finalmente, generar un
manual de estrategias de comercializacion que los empresarios puedan poner en
practica de inmediato
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ABSTRACT

This undergraduate thesis examines the market behavior of footwear-sector MSMEs
(micro, small, and medium enterprises) in the Bucaramanga Metropolitan Area (AMB)
during 2026, with the aim of formulating commercialization strategies that strengthen their
competitiveness. The research responds to a specific problem: the AMB is home to 1,688
companies in this sector, 96% of which are microenterprises, and only 35.1% survive

more than five years in the market (Sanchez Meneses, 2024).

The general objective of this study is to analyze the market behavior of footwear-sector
MSMEs in the AMB during 2026, using SWOT analysis as the main tool. Three specific
objectives were set to achieve this: first, to design an instrument for collecting the
necessary information; second, to produce a diagnostic report on the market; and third,
to build a procedures manual containing commercialization strategies that entrepreneurs

can apply directly.

Methodologically, this research follows a quantitative, descriptive approach, with a non-
experimental, cross-sectional design. Information was collected through a structured
survey using a five-level Likert scale, made up of 46 items distributed across the four
dimensions of the SWOT analysis. The sample consisted of 135 companies, calculated
using the statistical formula for finite populations (N = 1,253, with a 95% confidence level
and an 8% margin of error). These companies were selected through simple random

sampling, based on information from the Bucaramanga Chamber of Commerce.

This study is expected to provide an updated diagnosis of market behavior in the footwear

sector in the AMB, identify the main strengths and vulnerabilities faced by the sector's
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MSMEs, and, ultimately, produce a manual of commercialization strategies that

entrepreneurs can put into practice immediately.
KEYWORDS. MSMEs, footwear sector, SWOT analysis, market behavior,

commercialization strategies.
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INTRODUCCION

En Colombia, hablar de MiPymes es hablar de la columna vertebral de la economia.
Estas empresas representan el 99,5% del tejido empresarial formal del pais, generan
cerca del 79% del empleo nacional y aportan alrededor del 40% del PIB (BBVA Research,
2024; ANIF, 2023). Dentro del sector manufacturero, su peso resulta todavia mas
evidente: en la cadena de calzado, cuero y marroquineria, el 98% de las organizaciones
formales son MiPymes, responsables de aproximadamente 76.700 empleos directos y
de la produccion anual de 74,8 millones de pares de zapatos en todo el territorio nacional
(ACICAM, 2025).

El Area Metropolitana de Bucaramanga tiene una historia particular con este sector:
desde 1946, la industria del calzado ha sido parte de su identidad productiva, al punto de
convertir a Santander en el segundo polo de produccion del pais. Pero esa tradicion no

ha estado exenta de sobresaltos.

La apertura econdémica, la fuerte entrada de importaciones asiaticas, el crecimiento
del comercio electronico, la devaluacion del peso y las secuelas de la postpandemia han
cambiado las reglas del juego con una velocidad que muchas empresas no han logrado
seguir. Y es que las MiPymes de calzado en el AMB suelen enfrentar estos cambios con
recursos limitados y, en muchos casos, sin informacion de mercado actualizada que les

permita tomar decisiones con criterio.

Los datos recientes confirman esta preocupacion. En 2025, el sector calzado
colombiano oper6 apenas al 50% de su capacidad instalada, mientras que las

exportaciones cayeron un 5% respecto a 2023, hasta ubicarse en USD 40,4 millones (El
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Colombiano, 2025). En Santander, aunque existen 1.503 empresas del sector que
sostienen 13.600 empleos directos y 40.000 indirectos, la tasa de supervivencia
empresarial deja mucho que desear: apenas el 35,1% de las MiPymes registradas en la
Céamara de Comercio de Bucaramanga en 2018 seguian operando cinco afios después
(Sanchez Meneses, 2024). No es un dato menor. Detras de ese porcentaje hay empresas
gue cerraron por falta de diagnosticos actualizados, de estrategias comerciales soélidas y

de herramientas de gestion que les permitieran anticiparse a los cambios del entorno.

Frente a este panorama nace la presente investigacion, cuyo objetivo es analizar el
comportamiento del mercado de las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana
de Bucaramanga durante 2026, utilizando el anélisis FODA como herramienta de
diagndstico estratégico. Se busca identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que definen el entorno competitivo de estas empresas, para luego, con base
en ese diagnostico, plantear estrategias de comercializacion que aporten a su

fortalecimiento y permanencia en el mercado.

La investigacion se desarrolla en el marco del programa de Marketing y Negocios
Internacionales de las Unidades Tecnoldgicas de Santander (UTS), adscrito al Grupo de
Investigacion en Mercadeo Aplicado (GIMA). Metodolégicamente, se trata de un estudio
con enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo y disefio no experimental de corte
transversal. Para la recoleccion de informacion se aplicé una encuesta estructurada con
escala Likert de cinco niveles, conformada por 46 items distribuidos en las cuatro
dimensiones del FODA. La muestra estuvo compuesta por 135 MiPymes del sector
calzado, seleccionadas mediante muestreo aleatorio simple a partir de la base de datos
de la Camara de Comercio de Bucaramanga, con un nivel de confianza del 95% y un
margen de error del 5%. Los detalles de este proceso se desarrollan con mayor

profundidad en el capitulo 3.
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El documento esta organizado de la siguiente manera : el capitulo 1 describe el trabajo
de investigacion —planteamiento del problema, justificacidn, objetivos y estado del arte;
el capitulo 2 presenta el marco referencial, con los fundamentos tedricos, conceptuales,
legales, ambientales e historicos que sustentan el estudio; el capitulo 3 detalla el disefio
metodoldgico, la poblacion, la muestra y el instrumento utilizado; el capitulo 4 desarrolla
la aplicacion del instrumento, el diagndstico FODA y la construccion del manual de
procedimientos; el capitulo 5 presenta los resultados; el capitulo 6, las conclusiones; y el
capitulo 7, las recomendaciones. Al final se incluyen las referencias bibliograficas, los
apéndices con los instrumentos disefiados y los anexos con los soportes del trabajo de

campo.

Se espera que los hallazgos de esta investigacion resulten utiles no solo para los
empresarios del sector calzado del AMB, sino también para las instituciones de apoyo
empresarial de la region y para quienes, en el futuro, quieran seguir profundizando en la

competitividad de las MiPymes santandereanas.
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1. DESCRIPCION DEL TRABAJO DE INVESTIGACION
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El departamento de Santander ha consolidado a lo largo del tiempo una notable
habilidad para producir en el sector del calzado, que es un pilar clave para el crecimiento
econdémico de la regidn y la creacién continua de puestos de trabajo. Sin embargo, las
MiPymes de este sector muestran dificultades estructurales que les impiden actualizar
sus estrategias de venta y ajustarse a la competencia actual, poniendo en riesgo su

viabilidad y expansion.

También se suma la falta de informacion reciente sobre el comportamiento del
mercado en el Area Metropolitana de Bucaramanga, ya que no hay estudios recientes
gue determinen con exactitud las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
enfrentan estas organizaciones en 2026.

La falta de diagndsticos actualizados es especialmente alarmante, ya que apenas el
35,1 % de las empresas registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga en
2018 continuaban operando cinco afios después (Sanchez Meneses, 2024; Economia y
Desarrollo, 2025).

Ante esta realidad, la investigacion se inscribe en la linea de Marketing Estratégico del
Grupo de Investigacion en Mercadeo Aplicado (GIMA (COL0079505)) de las Unidades
Tecnoldgicas de Santander, institucion orientada al fortalecimiento de la productividad y
competitividad de las MiPymes santandereanas mediante estudios aplicados en
comercializacion, con énfasis en las sublineas de Estudios de la Organizacion y
Direccion Estratégica.
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Lo expuesto lleva a plantear la siguiente pregunta problema:

¢Coémo se comporta el mercado de las MiPymes del sector calzado en el Area
Metropolitana de Bucaramanga durante el afio 20267
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1.2.  JUSTIFICACION

La estructura productiva del Area Metropolitana de Bucaramanga se concentra en las
MiPymes de la industria del calzado, que crean puestos de trabajo directos e indirectos

y han establecido a Santander como un referente a nivel nacional en esta rama.

Sin embargo, la competencia de mercancias extranjeras econdémicas, el aumento del
comercio en linea y las transformaciones en los patrones de consumo han disminuido la
capacidad competitiva de estas compafias. Camargo Arguello (2017) mostré que hay
una resistencia para utilizar métodos formales de gestidn, un desafio que continta debido
a la falta de formalidad, la limitada planificacion y la poca diferenciacion. Sandoval-
Villamizar et al. (2022) confirmaron en 233 MiPymes del sector debilidades estructurales

en gestiébn comercial, organizacional y financiera.

A esto se suma que, segun Sarmiento Suéarez et al. (2024), la brecha digital limita la
adaptacion de estas empresas a entornos mas competitivos. La falta de datos
actualizados acerca del mercado fuerza a los empresarios a adoptar decisiones reactivas
en vez de estratégicas. Este panorama es especialmente critico considerando que, como
sefiala Sanchez Meneses (2024), solo el 35,1 % de las empresas registradas en la
Céamara de Comercio de Bucaramanga en 2018 continuaban operando cinco afios

después.

En este contexto, la investigacion se inscribe en la linea de Marketing Estratégico del
grupo GIMA que integra al programa Profesional en Marketing y Negocios
Internacionales de las Unidades Tecnoldgicas de Santander que busca generar
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conocimiento aplicado que apoye la toma de decisiones y fortalezca las estrategias de

comercializaciéon de las MiPymes del sector calzado en la region.
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1.3. OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Analizar el comportamiento del mercado en el que participan las MiPymes del sector

calzado en el Area Metropolitana de Bucaramanga durante el afio 2026,

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Disefiar un instrumento de recoleccion de informacién que permita caracterizar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas presentes en el comportamiento del
mercado de las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana de Bucaramanga.

e Analizar el instrumento disefiado para obtener informacion actualizada sobre las
condiciones del mercado en las que operan las MiPymes del sector calzado en el Area
Metropolitana de Bucaramanga durante el afio 2026.

e Elaborar un manual de procedimientos que, a partir de los hallazgos del analisis
FODA, oriente a las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana de

Bucaramanga hacia el fortalecimiento de sus estrategias de comercializacién.
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1.4. ESTADO DEL ARTE

Entender por qué unas empresas logran sostenerse en el tiempo y otras terminan
cerrando pasa, casi siempre, por mirar de cerca el entorno en el que operan. No es
casualidad que este enfoque aparezca una y otra vez en la literatura sobre MiPymes:
analizar el mercado, identificar las condiciones del contexto y comprender qué factores
inciden en la permanencia o el cierre de una organizacion no es solo un ejercicio de rigor
académico, sino algo que cualquier empresario necesita para tomar decisiones con mas
criterio.

De hecho, saber reconocer con claridad las ventajas, las desventajas, las
oportunidades y los riesgos del entorno suele ser justamente lo que marca la diferencia
entre una empresa que se adapta y otra que queda fuera del juego.

Con esa idea como punto de partida, la revisién de antecedentes que sigue reune los
estudios mas relevantes sobre comportamiento del mercado, competitividad vy
estrategias de comercializacion en las MiPymes del sector calzado, tanto a nivel local

como nacional e internacional.

Para darle orden a esta revision, los antecedentes se organizan en tres niveles:
primero los estudios locales y regionales, centrados en Bucaramanga y Santander; luego
los de alcance nacional, en Colombia; y finalmente las investigaciones internacionales.
Esta estructura no solo ayuda a seguir el hilo de lo que se ha investigado hasta ahora,
sino que también permite ubicar con precision el lugar que ocupa esta propuesta dentro

de ese cumulo de conocimiento ya construido.
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1.4.1 Antecedentes locales y regionales

Los estudios que se han hecho directamente sobre las MiPymes del sector calzado
en Bucaramanga y su area metropolitana son, sin duda, el nicleo mas relevante para
esta investigacion. Y no podria ser de otra forma: comparten el mismo territorio, el mismo

objeto de estudio y las mismas problematicas estructurales que aqui se busca analizar.

Camargo Arguello (2017) Competitividad de las Pymes del sector calzado en

Bucaramanga.

Camargo Arguello (2017) desarrolld, como tesis de posgrado en la Universidad Santo
Tomas, un trabajo titulado Competitividad de las Pymes del sector calzado en
Bucaramanga y su area metropolitana a través del modelo de modernizacién para la
gestion de las organizaciones. Alli analiza qué factores inciden en la competitividad de

las pequefias y medianas empresas del sector calzado en el AMB.

Teniendo en cuenta, que uno de los hallazgos més reveladores del estudio tiene que
ver con la dependencia historica que tuvo el sector del mercado venezolano como
principal destino de exportacién una dependencia que, con el tiempo, termind generando
estancamiento en innovacién, tecnologia e investigacion. Cuando ese mercado colapso,
las empresas se quedaron sin las condiciones necesarias para competir frente a la

llegada masiva de calzado chino a bajo precio.

De igual manera, la investigacion también identifica una resistencia bastante marcada
a adoptar métodos formales de gestion, y por eso propone el Modelo de Modernizacion
para la Gestion de las Organizaciones (MMGO) como herramienta de diagnostico y

mejora. Este antecedente resulta clave para el presente trabajo porque documenta
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debilidades estructurales que, como se vera, siguen persistiendo en el sector debilidades

gue el analisis FODA de 2026 busca precisamente actualizar y contrastar.

Sandoval-Villamizar et al. (2022) Analisis FODA de las MiPymes del sector
calzado en el AMB.

Sandoval-Villamizar, Hernandez-Monsalve y Rueda-Vargas (2022) publicaron en la
revista Pensamiento & Gestidon de la Universidad del Norte un analisis FODA aplicado a
las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana de Bucaramanga. Para este
estudio aplicaron un instrumento de recoleccion de informacion a 233 empresas
legalmente constituidas, con el que diagnosticaron sus areas organizacional, financiera,

contable y tributaria.

Los resultados no dejan lugar a dudas sobre las debilidades estructurales en gestién
comercial: apenas el 30% de las empresas contaba con un plan estratégico estructurado,
y se evidenci6é un uso muy bajo de indicadores de seguimiento a resultados, ademas de

un escaso cumplimiento en la elaboracién de estados financieros clave.

Este antecedente guarda una relacion directa con el presente proyecto tanto en el
enfoque metodoldgico, al usar FODA con encuesta, como en el objeto de estudio y es,
hasta ahora, el precedente empirico mas cercano al que esta investigacion busca darle
continuidad y actualizacion de cara a 2026.

Delgado y Torres (2012) Andlisis y caracterizaciéon del subsector calzado en el
AMB
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Delgado y Torres (2012), en su trabajo Analisis y Caracterizacion del subsector
calzado en el &rea metropolitana de Bucaramanga, disponible en el repositorio de la
Universidad Industrial de Santander (UIS), hicieron una caracterizacion bastante

detallada de las empresas del sector calzado en la region.

El estudio dej6 datos valiosos sobre la estructura productiva, los canales de
comercializacién y las condiciones competitivas del sector, y entre las principales
limitantes identificaron la falta de politicas administrativas formales, la dificultad para
acceder a nuevos mercados y una debilidad notable en ventas y publicidad. Han pasado
ya mas de diez afios desde que se publicd, es cierto, pero sigue siendo una referencia
obligada para entender la base histérica sobre la que hoy operan las MiPymes del

calzado en el AMB.

De hecho, esa distancia en el tiempo es justamente lo que justifica la necesidad de

actualizaciones empiricas periddicas, como la que propone esta investigacion.

Montenegro y Ramirez (2006) Estudio prospectivo del subsector calzado de

Bucaramanga.

Por su parte, Montenegro y Ramirez (2006) desarrollaron, como tesis de pregrado en
la Universidad Industrial de Santander, un Estudio prospectivo de las MiPymes del
subsector calzado de Bucaramanga y su area metropolitana, en el que exploraron los
posibles escenarios futuros del sector a partir del andlisis de sus condiciones
estructurales. Ahi identificaron la dependencia tecnolégica, la baja diferenciacion del
producto y la escasa planificacion estratégica como los principales factores de
vulnerabilidad a mediano plazo. Lo interesante de este antecedente es que deja ver algo

importante: las problematicas que hoy enfrenta el sector no son nuevas.
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Llevan décadas ahi, sin resolverse de manera sistematica, lo cual refuerza aun mas
la pertinencia de contar con diagnésticos actualizados como el que se propone en esta
investigacion.

1.4.2 Antecedentes nacionales

A nivel nacional, varios estudios se han ocupado de las MiPymes del sector calzado
en otras ciudades colombianas, asi como de las condiciones generales de
competitividad, digitalizacién y supervivencia empresarial de las pequefias y medianas

empresas en el pais.

Sarmiento Suérez et al. (2024) Oportunidades y desafios para la digitalizacién de

las MiPymes en Colombia.

Sarmiento Suérez, Gutiérrez Navas y Ramirez Montafiez (2024) publicaron en la
revista Pensamiento & Gestién (nUmero 57) de la Universidad del Norte un articulo en el
gue analizan el grado de digitalizacion y el nivel de madurez digital de las MiPymes
colombianas, esta vez con informacion de 3.708 empresas de distintos tamafios y
sectores. Los resultados evidenciaron: las MiPymes del pais muestran un grado de

madurez digital bajo incluso en tecnologias basicas.

Adoptan principalmente redes sociales, banca digital y paginas web con fines
comerciales, pero cuando se trata de tecnologias mas avanzadas, el nivel de madurez
es practicamente minimo. Este estudio resulta muy relevante para la presente
investigacion, ya que la brecha digital que documenta se aplica directamente a las
MiPymes del calzado en el AMB, donde adoptar plataformas digitales para ventas y

gestion de clientes sigue siendo, todavia hoy, un reto estructural.
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Bermon (2023) Marketing digital en la reactivaciéon del sector calzado de Cucuta.

Bermon (2023) publico en la Revista de Marketing y Publicidad (nUmero 7, pp. 49-71)
el articulo El marketing digital en la reactivacion econémica del sector comercio de
calzado de la ciudad de Cucuta (Colombia), trabajo que, vale la pena mencionarlo, gané
el 1.er Premio Estudios Financieros 2022 en la modalidad de Marketing y Publicidad. Ahi
analiza qué tan eficaz resulté el marketing digital como estrategia de recuperacion para

las pymes comercializadoras de calzado en Cucuta durante el contexto post pandemia.

El estudio identifico varias dificultades que enfrentaron especialmente los modelos de
negocio mas tradicionales: baja produccién, costos de materias primas al alza, precios
dificiles de igualar frente a la entrada de calzado chino y de contrabando, y falta de mano

de obra.

Con todo eso sobre la mesa, la investigacion concluye que aplicar herramientas
digitales innovadoras en la comercializacibn se ha convertido en una alternativa
realmente efectiva para contrarrestar las secuelas econdémicas que dej6 ese periodo. Su
enfoque y su contexto geogréafico son bastante comparables a los de este estudio, lo que

lo convierte en un referente metodoldgico y tematico directo.

Bustamante et al. (2020) Planes de marketing en las pymes sector calzado de
Cucuta.

Bustamante, Zambrano, Diaz, Barrientos y Pinzén (2020) publicaron en la revista
Reflexiones Contables (Cucuta), volumen 3, nimero 2, pp. 8-19, el articulo Planes de

marketing en las pymes sector calzado de la ciudad de Cdcuta, identificaron las
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principales brechas en la planificacion de marketing de las pymes del sector en una

ciudad con caracteristicas socioeconémicas bastante similares a las de Bucaramanga.

El estudio revel6 algo que no sorprende del todo: la mayoria de las empresas carecia
de planes de marketing formales. A partir de ahi, los autores propusieron estrategias
especificas para mejorar el posicionamiento de estas empresas en el mercado local y

regional.

Este antecedente es pertinente porque deja claro que la informalidad en las
estrategias de comercializacion del sector calzado no es un problema exclusivo del AMB,
sino mas bien una condicion estructural que se repite en los sectores productivos de

calzado de todo el nororiente colombiano.

Alfaro Ibarra y Giraldo Giraldo (s.f.) Andlisis competitivo de las MiPymes

distribuidoras de calzado en Cartagena.

Alfaro Ibarra y Giraldo Giraldo, en su investigacion Analisis competitivo del sector de
las MiPymes distribuidoras de calzado en la ciudad de Cartagena, disponible en el
repositorio de la Universidad Tecnolégica de Bolivar, analizaron los factores competitivos
de las empresas distribuidoras de calzado en esa ciudad durante el periodo 2000-2006,

buscando proponer estrategias que les permitieran crecer de forma sostenible.

Con una metodologia descriptiva, identificaron limitaciones en los canales de
distribucion, en el acceso a informacion de mercado y en la capacidad de diferenciarse
frente a la competencia. Este antecedente termina de confirmar algo que ya se venia

perfilando: las dificultades de comercializacion de las MiPymes del calzado en Colombia
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no dependen del contexto geogréfico, sino que atraviesan al sector de punta a punta en

el pais.

Sanchez Meneses (2024) Supervivencia de las MiPymes en Santander.

Sanchez Meneses (2024), en un articulo publicado en la revista Educacion y
Humanismo, analiz6 qué factores determinan la supervivencia de las MiPymes en el
departamento de Santander. Y el dato que arrojo es contundente: de las empresas
registradas en la Camara de Comercio de Bucaramanga en 2018, apenas el 35,1%
seguia operando cinco afios después.

Esta cifra resulta de alta relevancia para la presente investigacion, porque pone en
evidencia la fragilidad estructural del tejido empresarial santandereano y refuerza, una
vez mas, la urgencia de contar con diagndsticos actualizados que orienten a las MiPymes
incluidas las del sector calzado hacia estrategias de comercializacion mas solidas y

sostenibles.

Dussan Medina (2025) Anélisis del entorno para la creacion y sostenibilidad de

las MiPymes en Colombia.

Dussan Medina (2025) publicé en la revista Pensamiento & Gestion (numero 58, pp.
45-67) el articulo Analisis del entorno para la creacion y sostenibilidad de las MiPymes
en Colombia: sus principales desafios, examina como los factores de mercado,
institucionales y econdmicos impactan directamente en la creacién y el sostenimiento de
las organizaciones en el pais. Una de sus conclusiones mas contundentes es que
analizar el contexto no es opcional para la gestion empresarial: es practicamente un

requisito.
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De hecho, el autor sefiala que la mayoria de los cierres empresariales en Colombia
responden mas a decisiones reactivas que a decisiones estratégicas, y que buena parte

de eso tiene que ver con la ausencia de diagndsticos de entorno actualizados.

Este hallazgo le da un respaldo tedrico importante al propdsito central de esta
investigacion: generar informacion de mercado que permita a las MiPymes del calzado

del AMB tomar decisiones mas informadas.

1.4.3 Antecedentes internacionales

En el ambito internacional, los estudios sobre andlisis FODA aplicado al sector
calzado, competitividad de las MiPymes manufactureras y estrategias de
comercializacibn en mercados emergentes aportan una mirada comparativa que

enriquece este trabajo.

Qodriyah et al. (2024) Estrategia de marketing para productos de calzado usando
analisis SWOT.

Qodriyah y su equipo (2024) publicaron en el Journal of Industrial Engineering and
Management Science (volumen 11, nimero 2, agosto 2024, pp. 86-98) el articulo Shoe
Product Marketing Strategy Using SWOT Analysis Method with IFAS and EFAS Matrices
at PT. Bagoes Tjipta Karya. Aplicaron el analisis SWOT junto con las matrices IFAS
(Internal Factor Analysis Summary) y EFAS (External Factor Analysis Summary) para

formular estrategias de marketing en una empresa manufacturera de calzado.

Lo que encontraron es que cruzar de manera sistematica los factores internos y
externos permite disefiar estrategias diferenciadas de posicionamiento, penetracion y

desarrollo de mercado —algo especialmente Gtil en contextos de alta competencia por
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productos importados, como es justamente el caso del calzado. Este antecedente resulta
pertinente porque su metodologia, un SWOT combinado con matrices de ponderacion,
puede tomarse como referente para el analisis de resultados del instrumento disefiado

en esta investigacion.

Islam et al. (2021) Desafios para las empresas de calzado en gestién financiera

y organizacional.

Islam y colaboradores (2021), citados por Sandoval-Villamizar et al. (2022) en su
estudio publicado en una revista internacional de negocios, identificaron los principales
desafios que enfrentan las empresas de calzado en el area financiera y organizacional.
Entre los mas destacados estan el flujo de caja, la competencia en el mercado, el acceso
a la financiacion, una politica de préstamos bancarios poco favorable y una gestién

deficiente de la cadena de suministro.

Lo llamativo es que estos hallazgos, obtenidos en contextos de mercados emergentes,
se parecen muchisimo a las condiciones que enfrentan hoy las MiPymes del calzado en
el AMB. Eso confirma algo importante: las debilidades estructurales del sector no son un
asunto local, sino parte de una problematica global que afecta a las empresas de

pequefia escala en toda la industria del calzado.
Data Bridge Market Research (2023) Mercado del calzado en América Latina
Segun el informe Tamafo, participacion, crecimiento, tendencias y estadisticas del

mercado de calzado en América Latina para 2030, elaborado por Data Bridge Market

Research (2023), el mercado latinoamericano de calzado valorado en USD 18.177,32

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



PAGINA 32

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

millones en 2022 alcanzaria los USD 26.422,63 millones para 2030, con una tasa

compuesta anual de crecimiento (CAGR) del 4,7% durante el periodo 2023-2030.

Entre los factores que impulsan este crecimiento, el informe menciona el aumento de
los ingresos disponibles, una mayor conciencia de marca, la urbanizacién acelerada y el
auge del comercio electrénico como canal de distribucion y venta minorista omnicanal.
Este panorama macroeconomico regional ayuda a entender mejor las oportunidades
externas que tienen frente a si las MiPymes del calzado en el AMB, pero también las
amenazas que representan los competidores internacionales que operan a escala global

dentro de ese mismo mercado latinoamericano.
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2. MARCO REFERENCIAL

El marco referencial de esta investigacidbn reldne los fundamentos tedricos,
conceptuales, legales e histdéricos que permiten contextualizar y sustentar el andlisis del
comportamiento del mercado de las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana
de Bucaramanga (AMB) durante 2026. Cada componente responde a una necesidad
particular del problema planteado y, en conjunto, orientan tanto el desarrollo
metodoldgico como el analitico del estudio.

2.1 Marco teorico

El presente marco tedrico integra las doctrinas, postulados y teorias de aceptacion
universal que sustentan el analisis del comportamiento del mercado de las MiPymes del
sector calzado. Para eso, se trabaja alrededor de cuatro grandes cuerpos tedricos: la
teoria de la ventaja competitiva, la teoria del marketing estratégico, el analisis FODA
como herramienta de diagnéstico y la teoria de la comercializacidn en pequefas y

medianas empresas.

2.1.1 Teoria de la ventaja competitiva

Cuando se trata de analizar la competitividad empresarial en el sector calzado, es
practicamente inevitable volver a los postulados de Michael E. Porter, quien desde 1980
viene desarrollando el marco tedrico de las fuerzas competitivas. Porter (1985) sostiene
gue la ventaja competitiva aparece cuando una empresa logra crear valor para sus
compradores por encima del costo de generarlo —ya sea porque maneja costos mas
bajos que sus rivales, o porque diferencia sus productos lo suficiente como para justificar

un precio mas alto.
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Este postulado cobra un sentido particular en el contexto de las MiPymes del calzado
en Bucaramanga, porque el sector no compite contra un solo frente: lo hace al mismo
tiempo contra la produccion nacional de otras regiones y contra las importaciones de bajo
precio que llegan principalmente de Asia. Porter (2000) sefiala, ademas, que crear
clusteres o conglomerados de empresas interconectadas en una misma region puede
generar mercados mas competitivos, una idea que encaja muy bien con el tejido

empresarial del calzado santandereano, tradicionalmente concentrado en el AMB.

Dentro de su modelo de las cinco fuerzas, Porter identifica varios determinantes de la
competitividad: la rivalidad entre competidores existentes, la amenaza de nuevos
entrantes, el poder de negociacion de proveedores y compradores, y la amenaza de
productos sustitutos. Estas dimensiones resultan esenciales para entender el entorno
competitivo en el que se mueven hoy las MiPymes del sector calzado en el area
metropolitana de Bucaramanga, sobre todo frente a un fenédmeno que crece cada vez

mas rapido: el comercio electrénico y las importaciones asiaticas.

2.1.2 Teoria del marketing estratégico

Philip Kotler y Kevin Lane Keller (2016), en su obra Direccion de Marketing, son la
referencia tedrica obligada para entender como deben gestionar las organizaciones sus
estrategias de comercializacién en mercados que no dejan de moverse. Para estos
autores, el marketing no se reduce al acto de vender; es mas bien un proceso social y
gerencial mediante el cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a

través de la creacion e intercambio de productos y valor.
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Kotler y Keller (2016) plantean que la gestiobn de marketing estratégico requiere un
analisis profundo del entorno competitivo, ademas de segmentar el mercado, posicionar
la oferta y formular el mix de marketing producto, precio, plaza y promocion. Para las
MiPymes del calzado en el AMB, cuya capacidad de planificacion estratégica formal ha
sido histéricamente limitada, esta perspectiva resulta util precisamente porque permite
ver con claridad las brechas entre lo que hacen hoy comercialmente y lo que el mercado

contemporaneo les exige.

De manera complementaria, Kotler (2012) sostiene que entender al consumidor sus
necesidades, sus deseos y sus demandas respaldadas por capacidad de compra es el
punto de partida de cualquier estrategia de marketing que aspire a funcionar. Y en el
sector calzado, donde los patrones de consumo han cambiado radicalmente por el
comercio electrénico y la globalizacion de las tendencias de moda, este enfoque cobra
especial pertinencia.

2.1.3 El Analisis FODA como herramienta de diagndstico estratégico

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta central de diagndstico estratégico, y su origen suele atribuirse a los trabajos
de Kenneth R. Andrews (1971) en The Concept of Corporate Strategy. Andrews plantea
que la estrategia empresarial nace de la interaccion entre las capacidades internas de la
organizacion y las condiciones del entorno externo un planteamiento que, con el tiempo,

dio origen a la l6gica FODA tal como se conoce hoy.

Desde el marketing, Kotler y Keller (2016) incorporan el analisis FODA dentro del
proceso de planificacion estratégica, seflalando que sirve para evaluar las principales

amenazas y oportunidades que enfrenta la empresa, ayudando asi a la gerencia a

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



PAGINA 36

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

anticiparse a situaciones que podrian afectar sus estrategias. En el caso concreto de las
MiPymes del sector calzado en Bucaramanga, Sandoval-Villamizar et al. (2022) aplicaron
esta herramienta a 233 empresas y confirmaron debilidades estructurales en gestion
comercial, organizacional y financiera lo cual, de paso, valida su uso para diagnosticar

este tipo de organizaciones.

Combinar el analisis FODA con las funciones de marketing permite identificar hasta
donde llegan los recursos de la organizacion, tanto en el presente como de cara al futuro,
y ubicar a la empresa en la mejor posicién posible frente a sus clientes y competidores
(Gestiopolis, 2021). Es justamente esa doble dimensién diagndstica y prospectiva la que

justifica que el FODA sea el eje metodolégico elegido para esta investigacion.

2.1.4 Teoria de la Comercializacion en MiPymes

La comercializacion en micro, pequefias y medianas empresas es un tema que la
literatura latinoamericana ha estudiado bastante. Borch et al. (1999), Fuster et al. (2009)
y Ovchinnikova et al. (2015) coinciden en que la competitividad de las MiPymes del sector
calzado depende, en buena medida, de su capacidad para diferenciar sus productos —
a través de marca, disefio, calidad y publicidad— y de su habilidad para integrarse en

cadenas de valor regionales.

En el contexto colombiano, Bravo-Geney (2019) llega a una conclusion interesante: el
uso de herramientas Tecnolédgicas de la Informacion y Comunicacion (TIC) es una
estrategia clave para reducir el riesgo de desaparecer del mercado, sobre todo cuando
va acompafnado de un fortalecimiento en educacion financiera y administrativa. Esta

conclusion cobra aun mas peso si se tiene en cuenta que Sarmiento Suarez et al. (2024)
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documentan que la brecha digital limita, de forma significativa, la capacidad de las

MiPymes colombianas para adaptarse a entornos mas competitivos.

Guzman y Gutiérrez (2018), por su parte, sefialan que apropiarse de las TIC genera
ventaja competitiva al fortalecer los procesos de comercializacién. Esto sugiere algo
bastante claro: las estrategias de comercializacion modernas para las MiPymes del
calzado en el AMB ya no pueden prescindir de componentes digitales, ni en la gestion

interna ni en la relaciéon con el cliente.

2.2 Marco conceptual

El marco conceptual identifica y define los conceptos fundamentales que sostienen
esta investigacion, con el fin de establecer un lenguaje comun para analizar el
comportamiento del mercado de las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana
de Bucaramanga. Los conceptos se presentan de forma integrada, siempre en relacion

con el problema de investigacion.

2.2.1 MiPymes: definicion y clasificacion

Las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MiPymes) son el nacleo del tejido
empresarial colombiano —eso es practicamente un hecho aceptado. Segun el Decreto
MinCIT No. 957 del 5 de junio de 2019 (la norma vigente que actualizo los criterios de la
Ley 590 de 2000 y la Ley 905 de 2004), la clasificacion empresarial en Colombia se
determina por los ingresos anuales por actividades ordinarias, con rangos que varian

segun el sector economico: industria, servicios y comercio.

En el sector manufacturero, al que pertenece el calzado, se considera microempresa

aquella cuyos ingresos anuales no superan los 23.563 UVT; pequefia empresa, la que
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registra entre 23.563 y 204.995 UVT; y mediana empresa, la que se ubica entre 204.995
y 1.736.565 UVT. Mas alla de la cifra, estas organizaciones son actores estratégicos:
impulsan el crecimiento de la economia, contribuyen a transformar el aparato productivo
nacional y ayudan a mejorar la posicion competitiva del pais. Y, quizas lo mas importante,
son una fuente fundamental de empleo e ingresos para amplios sectores de la poblacion
(Nieto Lawyers, 2025).

2.2.2 Comportamiento del mercado

El comportamiento del mercado hace referencia al conjunto de dinamicas que
determinan como interacttan la oferta y la demanda dentro de un sector especifico. Ahi
entran los patrones de compra de los consumidores, las estrategias de los competidores,
las condiciones del entorno macroecondémico y los factores institucionales que regulan la
actividad. Dussan Medina (2025) sefiala que los elementos de mercado, institucionales
y econémicos impactan directamente en la creacién y el mantenimiento de las
organizaciones, lo que deja bastante claro que analizar el contexto no es un lujo, sino

algo fundamental para la gestion empresarial.

En el caso del sector calzado colombiano, el comportamiento del mercado esta
marcado por varios factores: la competencia de las importaciones sobre todo las de Asia,
las variaciones en los costos de insumos, la transformacion de los canales de distribucion
hacia el comercio electrénico y los cambios en las preferencias del consumidor. Segun
datos de la Asociacion Colombiana de Industriales del Calzado, el Cuero y sus
Manufacturas (ACICAM, 2023), el mercado colombiano de calzado mueve mas de $3,67

billones al afo, con ventas que superan los 120 millones de pares de zapatos.
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2.2.3 Estrategias de comercializacion

Las estrategias de comercializacién son, en esencia, el conjunto de decisiones y
acciones que una empresa disefia e implementa para llevar sus productos o servicios al
mercado de forma efectiva, buscando maximizar tanto el valor percibido por el cliente
como su propia posicion competitiva. Kotler y Keller (2016) sefialan que estas estrategias
giran en torno al mix de marketing producto, precio, plaza y promocion y que deben

construirse a partir de lo que arroje el analisis del entorno competitivo.

Para las MiPymes, disefiar estrategias de comercializacion no es sencillo: hay
restricciones concretas relacionadas con la disponibilidad de recursos, la capacidad de
gestion y el acceso a informacion de mercado actualizada. Camargo Argiello (2017)
identifico, precisamente en el sector calzado de Bucaramanga, una resistencia bastante
marcada al uso de métodos formales de gestion, lo cual termina limitando la formulacion

de estrategias comerciales coherentes y sostenibles en el tiempo.

2.2.4 Sector calzado

El sector calzado agrupa el conjunto de actividades econdmicas relacionadas con el
disefio, la fabricacién, la distribucién y la comercializacion de calzado en sus distintas
categorias: calzado para hombre, mujer, nifio y calzado especializado. La cadena
productiva va desde el suministro de materias primas: cuero, materiales sintéticos, suelas
y herrajes hasta la venta al consumidor final, pasando por las etapas de corte, confeccion,

montaje y acabado.

En Colombia, la cadena productiva de cuero, calzado y marroquineria concentra cerca
de 28.000 empresas formales, y sus principales polos productivos son Cundinamarca,
Santander, Norte de Santander, Antioquia y Valle del Cauca (ProColombia, 2023).
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Santander, de hecho, se ha consolidado histéricamente como el segundo polo productor
del pais, con una fuerte concentracion de unidades productivas justamente en el Area

Metropolitana de Bucaramanga.

2.2.5 Anélisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de diagnostico estratégico que permite a las
organizaciones identificar sus Fortalezas y Debilidades internas, asi como las
Oportunidades y Amenazas que provienen del entorno externo. Aplicarlo de forma
sistemética facilita formular estrategias que aprovechen las fortalezas para capturar
oportunidades, que mitiguen las debilidades frente a las amenazas y que, ademas,

permitan anticipar escenarios de riesgo o de crecimiento.

En el caso de las MiPymes del sector calzado, el analisis FODA cobra un caracter
diagnéstico esencial, ya que permite sacar a la luz oportunidades o carencias que
muchas veces no se ven desde adentro de la propia empresa (propuesta de
investigacion, 2026). Sus resultados, de hecho, son los que orientan directamente la
construccion del manual de procedimientos que constituye el tercer entregable de esta

investigacion.

2.2.6 Transformacion digital y TIC en MiPymes

La transformacion digital se refiere al proceso mediante el cual las organizaciones
integran tecnologias digitales en todas sus areas de operacion, cambiando de raiz la
manera en que funcionan y crean valor para sus clientes. Sarmiento Suarez et al. (2024)
consideran que este es uno de los desafios mas apremiantes para las MiPymes en

Colombia, y sefialan que la falta de recursos tecnoldgicos, sumada a la ausencia de

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



PAGINA 41

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

innovacion, reduce de forma notable la capacidad de las empresas para ajustarse a

entornos cada vez mas exigentes.

En el sector calzado del AMB, adoptar plataformas digitales para ventas y para la
gestion de informacién del cliente sigue siendo, para la mayoria de los empresarios, una
tarea pendiente. Y ese rezago digital funciona como una moneda de dos caras: es una
debilidad estructural, si, pero también una oportunidad de mejora, sobre todo porque el
comercio electronico no ha dejado de crecer en Colombia, impulsado en parte por las
importaciones de calzado a través de plataformas en linea (Observatorio de Moda
Inexmoda, 2024).

2.3 Marco Legal

Este proyecto de investigacion se desarrolla dentro de un conjunto de normas y
disposiciones legales que regulan tanto el funcionamiento de las MiPymes en Colombia
como las condiciones particulares del sector calzado. A continuacion se describen las
principales disposiciones normativas vigentes que inciden de manera directa en el objeto

de estudio.

2.3.1 Ley 590 de 2000 — Ley MiPymes

La Ley 590 de 2000, conocida popularmente como la Ley MiPymes, es el instrumento
normativo fundacional para promover y desarrollar las micro, pequefias y medianas
empresas en Colombia. Esta ley establece el marco institucional para el apoyo estatal a
las MiPymes, lo que incluye el acceso a mercados de bienes y servicios, el desarrollo
tecnoldgico, el talento humano y el acceso a mercados financieros. Ademas, crea el

Sistema Nacional de Apoyo a las MiPymes, del cual hacen parte entidades como el
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Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el SENA, Bancéldex y el Fondo Nacional de

Garantias.

En materia de comercializacion, la misma ley faculta a la Superintendencia de
Industria y Comercio para investigar y sancionar practicas restrictivas que le impidan a
las MiPymes acceder a mercados o canales de distribucion —un aspecto nada menor
para las empresas de calzado, que suelen enfrentar competencia desleal proveniente

del contrabando y la informalidad.

2.3.2 Ley 905 de 2004 — Modificacion y Fortalecimiento

La Ley 905 de 2004 modifica la Ley 590 de 2000 con el propdésito de fortalecer el
marco de apoyo a las MiPymes colombianas. Entre sus disposiciones mas relevantes
para el sector calzado destaca el mandato a los Consejos Regionales de MiPymes de
establecer y promover estrategias de comercializacion, tanto en el mercado nacional
como internacional, para productos y servicios regionales. Este mandato aplica de forma
directa al sector calzado del AMB, cuyo potencial exportador, hay que decirlo, ha estado

histéricamente subutilizado.

Ademas, la misma ley establece como funcién de esos Consejos propiciar la
investigacion de mercados y los planes de exportacion sectoriales y regionales, lo que

les da un respaldo institucional explicito a estudios como el que aqui se propone.

2.3.3 Decreto MinCIT No. 957 de 2019

El Decreto 957 del 5 de junio de 2019, expedido por el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, actualiza los criterios para clasificar el tamafio empresarial en
Colombia. Ya no se basa en el nimero de empleados y los activos totales, sino en los
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ingresos por actividades ordinarias anuales, con rangos que varian segun el sector. Este
cambio tiene implicaciones directas para esta investigacion, pues es justamente lo que
determina qué empresas del sector calzado en el AMB pueden clasificarse como micro,

pequefias o medianas.

2.3.4 Normativa sobre Protecciéon al Consumidor

La Ley 1480 de 2011, conocida como el Estatuto del Consumidor, fija las condiciones
minimas de calidad, garantia e informacién que deben cumplir los productores y
comercializadores de calzado en Colombia. Define las responsabilidades de los
fabricantes frente a defectos de calidad y establece los derechos de los consumidores
en materia de garantias, lo que termina configurando un marco de exigencias que las
MiPymes del sector calzado del AMB no pueden ignorar al momento de disefiar sus

estrategias de comercializacion.

2.3.5 Normativa relacionada con comercio electrénico

La Ley 527 de 1999, o Ley de Comercio Electronico, junto con sus decretos
reglamentarios, establece el marco juridico para las transacciones comerciales que se
realizan a través de medios electronicos en Colombia. Y en un sector como el del
calzado, donde el comercio electrénico ha ganado terreno como canal de distribucion,
esta normativa cobra especial relevancia para las MiPymes que buscan incorporar

plataformas digitales de venta a sus estrategias comerciales.

2.4 Marco Ambiental

Esta investigacion tiene un caracter principalmente analitico y de campo, basado en

la aplicacion de instrumentos de recoleccion de informacion sobre todo encuestas a
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empresarios del sector calzado en el Area Metropolitana de Bucaramanga. Por su
naturaleza, el proyecto no implica transformar fisicamente recursos naturales, ni genera
residuos industriales, ni interviene de manera directa sobre ecosistemas, aire, agua o

suelo.

Sin embargo, como el objeto de estudio son las MiPymes del sector calzado una
actividad manufacturera con impactos ambientales bien conocidos, vale la pena enunciar
el marco normativo ambiental que enmarca las operaciones de estas empresas, aunque

sea solo como contexto para analizar su comportamiento de mercado.

2.4.1 Normativa ambiental aplicable al sector calzado

Fabricar calzado implica usar materiales como cueros, adhesivos, solventes, caucho
y materiales sintéticos, cuyo procesamiento puede generar residuos soélidos, emisiones
de compuestos organicos volatiles (COV) y aguas residuales con contenido de
colorantes y curtientes. En Colombia, la actividad industrial del sector calzado esta sujeta
a lo establecido en el Caodigo Nacional de Recursos Naturales Renovables (Decreto Ley
2811 de 1974) y a las disposiciones de la Ley 99 de 1993, que crea el Sistema Nacional
Ambiental (SINA) y el Ministerio del Medio Ambiente.

De forma mas especifica, las empresas del sector deben cumplir con la Resoluciéon
631 de 2015 del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, que fija los parametros
y valores limite maximos permisibles en los vertimientos puntuales a cuerpos de agua
superficiales y a los sistemas de alcantarillado publico —aplicable, entre otras, a las
actividades de curtido y acabado de cueros. A esto se suma el Decreto 4741 de 2005,
gue regula la gestion de residuos peligrosos, categoria en la que entran los solventes y

adhesivos que se usan en la fabricacion de calzado.
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2.4.2 Consideraciones ambientales en el contexto de la investigacion

Esta investigacion parte de que las estrategias de comercializacion que se propongan
en el manual de procedimientos el tercer entregable del proyecto deben ser coherentes
con los principios de produccion sostenible y responsabilidad ambiental. Y no es un
capricho: siguiendo las tendencias globales del mercado, incorporar criterios de
sostenibilidad ambiental en las estrategias comerciales de las MiPymes del calzado
puede convertirse en un factor diferenciador real, incluso en una fuente de ventaja
competitiva, sobre todo frente a consumidores que cada vez valoran mas las practicas

empresariales responsables con el medio ambiente.

En cuanto al impacto ambiental propio de este estudio, vale la pena mencionar que el
uso de encuestas en formato fisico implica un consumo moderado de papel. Por eso se
recomienda priorizar, siempre que las condiciones del trabajo de campo lo permitan, el
uso de instrumentos digitales una forma sencilla de minimizar el consumo de recursos

materiales.
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3. DISENO DE LA INVESTIGACION

El presente capitulo describe el disefio metodoldgico que se siguid para estudiar como
se comporta el mercado de las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana de
Bucaramanga (AMB) durante 2026. A continuacion, se detallan el enfoque adoptado, el
tipo de investigacion, la poblacién y muestra trabajadas, el instrumento usado para
recolectar la informacion, el procedimiento seguido, la forma en que se valido el

instrumento y, finalmente, las consideraciones éticas que guiaron todo el proceso.

3.1 Enfoque de la investigacion

La investigacién se enmarca en un enfoque cuantitativo, ya que se necesitaban datos
estructurados y medibles que permitieran describir y analizar el comportamiento del

mercado de las MiPymes del sector calzado a partir de variables definidas de antemano.

Hernandez-Sampieri et al. (2014) lo explican bien cuando sefialan que este tipo de
enfoque se basa en recolectar datos para poner a prueba hipétesis, apoyandose en la
medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin de identificar patrones de
comportamiento y contrastar teorias. Para lograrlo, el instrumento se construyé como
una escala Likert de cinco niveles, que permiti6 cuantificar cémo perciben los
empresarios las condiciones internas y externas de sus negocios, todo en linea con el

andlisis FODA que se us6 como herramienta de diagnéstico.

3.2 Tipo de investigacion

La investigacién es de tipo descriptiva, con un disefio no experimental y de corte

transversal. Es descriptiva porgue lo que busca, ante todo, es caracterizar como se
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comporta el mercado de las MiPymes del sector calzado en el AMB durante 2026,
identificando fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, sin pretender
establecer relaciones de causa y efecto entre variables. Hernandez-Sampieri et al. (2014)
coinciden en que este tipo de estudios busca especificar propiedades, caracteristicas y

rasgos relevantes de cualquier fendmeno que se esté analizando.

Es no experimental porque no se manipuld ninguna variable; simplemente se
observaron los fenbmenos tal como se presentan en su contexto natural. Y es transversal
porque los datos se recolectaron en un solo momento del tiempo el afio 2026, sin hacerle
seguimiento longitudinal al fenémeno. Vale la pena mencionar que este disefio también
es coherente con antecedentes metodolégicos cercanos, como el estudio de Sandoval-
Villamizar et al. (2022), quienes usaron un enfoque similar para diagnosticar las MiPymes

del sector calzado en Bucaramanga.

3.3 Poblacion

La poblacion de este estudio esta compuesta por las MiPymes del sector calzado que
estan legalmente constituidas y cuentan con matricula mercantil activa ante la Camara
de Comercio de Bucaramanga (CCB), ubicadas en los cuatro municipios que conforman
el Area Metropolitana: Bucaramanga, Floridablanca, Girén y Piedecuesta. De acuerdo
con la informacién consultada en el sistema de la Camara de Comercio de Bucaramanga
(2025), el sector calzado cuenta con 1.253 empresas activas, de las cuales el 96% son
microempresas y apenas el 3,1% pequefias empresas. La unidad de analisis, entonces,
es la empresa MiPyme del sector calzado, mientras que la unidad de respuesta

corresponde al propietario, gerente o representante legal de cada organizacion.
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3.4 Muestra
3.4.1 Tipo de muestreo

Para este estudio se optd por un muestreo probabilistico aleatorio simple, con el cual
se garantiza que todas las empresas de la poblacion tengan la misma probabilidad de
guedar seleccionadas. Este tipo de muestreo es, sin duda, el mas apropiado para
estudios descriptivos cuantitativos que trabajan con poblaciones finitas y conocidas, pues
permite generalizar los resultados al conjunto de MiPymes del sector con un nivel de

confianza estadisticamente valido.

3.4.2 Calculo del tamafio de la muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se aplicé la férmula estadistica para
poblaciones finitas:
n=(Z2xpxqxN)/((ex(N-1)) +(Z2xp xq))

Tabla 1

Célculo del tamafo de la muestra

Parametro Valor Descripcién
N 1.253 Tamafio de la poblacion
z 1,96 Nivel de confianza 95%
0 0.50 Proporcion e-spfa-rada (méaxima
variabilidad)
0,50 Complemento de p
e 0,08 Margen de error 5%
n (resultado) 135 empresas

Nota: Esta tabla presenta los parametros utilizados para calcular el tamafio de la muestra a

partir de la poblacién de empresas registrada en la Camara de Comercio de Bucaramanga.
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La muestra definitiva quedo6 en 135 empresas MiPymes del sector calzado en el AMB,
un namero que se calculd con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del
8%. Este tamafio resulta manejable para el equipo investigador en términos operativos,
pero ademas tiene el respaldo estadistico necesario para que los resultados puedan
generalizarse al resto de la poblacién estudiada.

3.5 Instrumento de Recoleccién de Informacion
3.5.1 Tipo de instrumento

El instrumento elegido es la encuesta estructurada con escala Likert de cinco niveles
como instrumento, donde 1 representa "Totalmente en desacuerdo” y 5, "Totalmente de
acuerdo”. Esta decisidon responde a tres razones concretas. La primera es que este tipo
de escala resulta ideal para cuantificar percepciones y valoraciones de los empresarios

frente a las condiciones internas y externas de sus organizaciones.

La segunda, que ya cuenta con un respaldo importante: ha sido validada en
investigaciones previas sobre MiPymes del sector calzado en contextos similares al de
este estudio (Sandoval-Villamizar et al., 2022; Bermon, 2023). Y la tercera es que encaja
de forma natural con el analisis FODA, que exige identificar sistematicamente fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas a partir de informacién primaria. A esto se suma
una ventaja adicional: la escala Likert facilita el andlisis estadistico descriptivo —
frecuencias, promedios, distribucion de respuestas— que se llevard a cabo mas

adelante, en la etapa de procesamiento de datos.
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3.5.2 Estructura del instrumento

El instrumento consta de 20 preguntas, distribuidas en cinco secciones. La primera
reune datos generales de la empresa mediante cuatro preguntas de seleccion multiple,
pensadas para caracterizar a los encuestados segun municipio, tamafo, actividad
principal y antigliedad. Las otras cuatro secciones corresponden, cada una, a una de las

dimensiones del analisis FODA: Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas.

Cada dimensién incluye cuatro items tipo Likert, lo que suma un total de 16 items de
valoracion. Se calculé un tiempo de diligenciamiento de entre 5y 7 minutos, una duracion
pensada deliberadamente para no sobrecargar al empresario y, de paso, mejorar la tasa

de respuesta.

Tabla 2
Estructura del instrumento
Seccion N° de preguntas  Tipo de respuesta
Datos generales de la empresa 4 Seleccién multiple

Seccion F: Fortalezas — factores

) N 4 Likert 1-5
internos positivos
Seccién D: Debilidades — factores _
) _ 4 Likert 1-5
internos negativos
Seccién O: Oportunidades — factores _
N 4 Likert 1-5
externos positivos
Seccion A: Amenazas — factores .
) 4 Likert 1-5
externos negativos
Total 20 preguntas

Nota: Tabla de elaboracién propia a partir de los datos recolectados en la encuesta aplicada a

las 135 empresas de la muestra.
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3.5.3 Preguntas del instrumento

A continuacién, se presentan las 20 preguntas que componen el instrumento,
organizadas por seccion. El formato completo de aplicacion incluyendo el enlace al
formulario digital en Google Forms puede consultarse en el Apéndice A de este

documento.

Tabla 3

Preguntas del instrumento

DATOS GENERALES (Seleccién multiple)

Municipio donde opera la empresa: Bucaramanga /

DG1
Floridablanca / Giron / Piedecuesta
062 Tamafio de la empresa segun el Decreto 957 de 2019:
Microempresa / Pequefia / Mediana
063 Actividad principal: Fabricacién / Comercializacién / Fabricacion
y comercializacion
0G4 Afos de funcionamiento: Menosde1/1a3/4a7/8a15/

Mas de 15 afios

SECCION F: FORTALEZAS — Factores internos positivos (Escala Likert 1-5)

Los productos de mi empresa se distinguen de la competencia

i por su calidad, disefio o acabado.
Mi empresa cuenta con personal con experiencia y conocimiento
" técnico en el sector calzado.
Mantengo relaciones comerciales sélidas y estables con mis
- principales clientes o distribuidores.
ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR: Lider del Sistema Integrado de Gestion

Docencia Sistema Integrado de Gestion FECHA APROBACION: Octubre de 2023



PAGINA 52

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

c4 Mi empresa tiene capacidad productiva suficiente para
responder a los pedidos del mercado.

SECCION D: DEBILIDADES — Factores internos negativos (Escala Likert 1—
5)

Mi empresa no cuenta con un plan de ventas o estrategia
ot comercial definida para el afio en curso.
Tengo dificultades para acceder a créditos o financiamiento que

o2 me permitan crecer o modernizarme.

Mi empresa no tiene presencia digital activa (redes sociales,
»e tienda en linea o pagina web) para vender.

Los procesos internos de mi empresa (produccion, inventario,
o atencion al cliente) no estan documentados.

SECCION O: OPORTUNIDADES — Factores externos positivos (Escala

Likert 1-5)
El crecimiento del comercio electrénico en Colombia representa
o1t una oportunidad real de ventas para mi empresa.
Existen programas de apoyo (SENA, Camara de Comercio,
02 iNNpulsa, Bancoldex) que mi empresa podria aprovechar.
La preferencia del consumidor colombiano por productos locales
o3 de calidad beneficia a mi empresa.
Las ferias y eventos del sector calzado (locales, nacionales o
internacionales) son una oportunidad de negocio para mi
04 empresa.
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SECCION A: AMENAZAS — Factores externos negativos (Escala Likert 1-5)

La entrada masiva de calzado importado de bajo precio afecta
Al negativamente las ventas de mi empresa.

El aumento en los costos de insumos (cuero, suela, pegantes)
A2 ha reducido la rentabilidad de mi empresa.

La inestabilidad econdmica del pais (inflacion, tasas de interés)
A representa un riesgo para mi empresa.

Los cambios en las preferencias del consumidor (moda, estilos,
A materiales) son dificiles de anticipar para mi empresa.

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El instrumento completo en su formato de aplicacion con el disefio de la tabla Likert e
instrucciones para el encuestado puede consultarse en el Apéndice A. Ahi mismo se

incluird el enlace al formulario digital en Google Forms.

3.6 Procedimiento de recoleccion de informacién

La recoleccion de informacion se llevara a cabo en cuatro etapas, una tras otra:

Etapa 1 Obtencién de la base de datos: Se le solicitara formalmente a la Camara
de Comercio de Bucaramanga la base de datos de las 1.253 empresas activas del sector
calzado en el AMB, con la informacién de contacto de sus representantes legales o
propietarios.

Etapa 2 Seleccion de la muestra: A partir de esa base de datos, se aplicara un
muestreo aleatorio simple para seleccionar las 135 empresas que conformaran la
muestra definitiva, cuidando siempre que estén representados los cuatro municipios del
AMB.
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Etapa 3 Aplicacién del instrumento: La encuesta se aplicara principalmente a través
del formulario digital en Google Forms, que se compartira con los empresarios por correo
electronico o WhatsApp. En los casos donde no sea posible el acceso digital, se aplicara
de forma presencial, directamente en el establecimiento de la empresa. Y antes de
comenzar, en todos los casos, se explicard el propdsito de la investigacion y se pedira el
consentimiento voluntario del participante.

Etapa 4 Tabulacion y analisis: Los datos recolectados se exportaran
automaticamente desde Google Forms a una hoja de calculo. A partir de ahi, se aplicara
estadistica descriptiva frecuencias, porcentajes y promedios por item y por dimensién
FODA con el fin de identificar los patrones de respuesta que orientaran tanto el

diagndstico como la formulacion de estrategias de comercializacion.

3.7 Validacion del instrumento
Antes de aplicarlo de manera definitiva a las 135 empresas de la muestra, el

instrumento pasara por un proceso de validacién en dos fases consecutivas:

Fase 1 Validacién por juicio de expertos: Al menos dos docentes del area de
marketing, investigacion de mercados o metodologia de la investigacion se encargaran
de revisar cada item, evaluando su pertinencia, claridad, coherencia y suficiencia,
siempre en relacion con los objetivos del estudio y las dimensiones del analisis FODA.
Las observaciones que hagan se consolidaran en una matriz de validacién, y a partir de

ahi se incorporaran los ajustes correspondientes al instrumento.

Fase 2 Prueba piloto: Con el instrumento ya ajustado, se aplicara a un grupo de 5
empresarios del sector calzado del AMB que no hagan parte de la muestra definitiva.
Esta prueba busca identificar posibles ambigiiedades en la redaccion de los items,

dificultades de comprensién o problemas técnicos con el formulario digital. Y son
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justamente esos resultados los que guiardn los Ultimos ajustes antes de pasar a la

aplicacién masiva del instrumento.

3.8 Aspectos Eticos

Esta investigacion se rige por los principios éticos que orientan los estudios con seres

humanos, adaptados al contexto empresarial que aqui se aborda:

Autonomia: La participacion es completamente voluntaria. Antes de diligenciar el
instrumento, cada empresario recibira informacion clara sobre el propésito de la
investigacion, el uso que se le dara a los datos recolectados y su derecho a retirarse en

el momento que lo desee, sin que esto le traiga ninguna consecuencia.

Beneficencia: Este estudio genera conocimiento aplicado y de utilidad directa para el
sector calzado del AMB. Tanto el diagnostico FODA como el manual de estrategias de
comercializacién que resulten de la investigacion quedaran a disposicion de los

empresarios participantes, asi como de las instituciones de apoyo de la region.

No maleficencia: El instrumento no indaga informacion financiera sensible, tampoco
datos personales de terceros, ni hada que pueda poner en riesgo la reputacion o la
posicion competitiva de las empresas participantes. Todos los items se formulan en
términos de percepciones generales sobre el entorno y las condiciones del mercado, sin

entrar en detalles que comprometan a las organizaciones.

Justicia: Todas las empresas que hagan parte de la muestra recibiran el mismo trato,
la misma informacién y las mismas condiciones de participacion, sin distincion de

tamafio, trayectoria o nivel de formalizacion. Ademas, los resultados se presentaran de
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forma agregada, sin identificar en ninglin momento a empresas o personas de manera

individual.

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



PAGINA 57

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

4. DESARROLLO DEL TRABAJO DE GRADO

El presente capitulo describe las etapas que se siguieron para cumplir con los tres
objetivos especificos de la investigacion: disefiar y aplicar el instrumento de recoleccién
de informacion, diagnosticar el comportamiento del mercado de las MiPymes del sector
calzado en el Area Metropolitana de Bucaramanga (AMB) mediante el analisis FODA, y
generar los insumos nhecesarios para construir el manual de estrategias de
comercializacion. Para ello, el capitulo se organiza en cuatro etapas: la caracterizacion
de la muestra, el andlisis pregunta por pregunta de las cuatro dimensiones del FODA, la
sintesis del diagndstico estratégico y, finalmente, la formulacion de la matriz FODA

consolidada.

4.1 Etapa 1: Aplicacion del Instrumento de Recoleccion de Informacion

La encuesta se aplicé a 135 empresas MiPymes del sector calzado en el Area
Metropolitana de Bucaramanga durante 2026, a través de un formulario digital en Google
Forms. Para seleccionar la muestra se partié de la base de datos de empresas activas
del sector calzado, suministrada por la Camara de Comercio de Bucaramanga, aplicando
un muestreo aleatorio simple con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del
8%.

4.2 Etapa 2: Caracterizacion de la Muestra

Antes de entrar en el andlisis de las dimensiones del FODA, vale la pena presentar
como se caracterizan las 135 empresas encuestadas, a partir de las cuatro variables
generales que recoge el instrumento: municipio de operacion, tamafio empresarial,

actividad principal y afios de funcionamiento.
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4.2.1 Municipio de operacion

Figura 1
Gréfico variable, Municipio de operacion

Piedecuesta

Girdon

Bucaramanga

Floridablanca

Fuente: Autores

El 57,0% de las empresas encuestadas opera en Bucaramanga, lo que confirma la
fuerte concentracion del sector calzado en el municipio nucleo del AMB. Floridablanca le
sigue con el 25,9%, luego Girén con el 11,9% vy, por ultimo, Piedecuesta con el 5,2%.
Esta distribucién no sorprende: es coherente con la estructura empresarial del sector en
la region, donde Bucaramanga y Floridablanca concentran la mayor parte de la actividad

productiva y comercial del calzado santandereano.
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4.2.2 Tamafio empresarial

Figura 2
Gréfico variable, Tamafio de la empresa

Mediana empresa 28

Microempresa

Pequefia empresa

Fuente: Autores

El 45,9% son microempresas, el 33,3% pequeiias empresas y el 20,7% medianas
empresas. Este perfil confirma algo que ya se intuia: el tejido empresarial del sector
calzado en el AMB esta dominado por unidades productivas de pequefia escala, lo cual
trae consigo restricciones en el acceso a financiamiento, en la capacidad de inversion

tecnoldgica y en los recursos disponibles para la planificacion estratégica formal.
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4.2.3 Actividad principal

Figura 3

Grafico variable, Actividad principal

Comercializacion

Fabricacién y comer...

Fabricacion

Fuente: Autores

El 43,7% de las empresas integra la fabricacion y la comercializacién como actividades
simultaneas, lo que deja ver un modelo de negocio verticalmente integrado en una parte
importante del sector. El 33,3% se dedica exclusivamente a comercializar y el 23,0%
Unicamente a fabricar. Esta distribucion muestra que el sector esta lejos de ser
homogéneo: conviven fabricantes puros, comercializadores y empresas con integracion

vertical, cada uno con estrategias comerciales y necesidades distintas.

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



PAGINA 61

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

4.2.4 Afos de funcionamiento

Figura 4
Grafico variable, Anos de funcionamiento
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Fuente: Autores

El 35,6% de las empresas tiene entre 4 y 7 afios de funcionamiento, seguido por el
grupo de 8 a 15 afios (29,6%). Un 13,3% supera los 15 afios de trayectoria. Este perfil
deja ver que la muestra esta compuesta, en su mayoria, por empresas en etapa de
consolidacion o madurez temprana lo cual resulta clave a la hora de interpretar el andlisis
FODA, ya que las percepciones sobre el entorno competitivo provienen principalmente
de empresarios con experiencia acumulada en el sector, y no de emprendimientos recién

iniciados.
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4.3 Etapa 3 Andlisis del Instrumento por Dimension FODA

A continuacion, se presenta el andlisis de cada uno de los 16 items Likert del
instrumento, agrupados segun las cuatro dimensiones del andlisis FODA. Para cada
pregunta se reporta la distribucién de frecuencias, el porcentaje de respuesta por nivel,
la media aritmética y la moda, interpretando siempre los resultados en el contexto

especifico del sector calzado en el AMB.

4.3.1 Dimensién F: Fortalezas Factores internos positivos

Las fortalezas son esos factores internos positivos sobre los cuales las MiPymes del
sector calzado pueden construir sus estrategias de comercializacion. Los cuatro items
de esta dimension exploran, en concreto, la diferenciaciéon del producto, el talento

humano, las relaciones comerciales y la capacidad productiva.

F1. Los productos de mi empresa se distinguen de la competencia por su

calidad, disefio o acabado.

Tabla 4
Diferenciaciéon del producto por calidad, disefio y acabado(F1)
1 2 4 5
Afirmacioén / 3 .
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia
6 8 10 31 80 4,27 5
(n)
Porcentaje
%) 4,4% 5,9% 7,4% 23,0% 59,3% n=135
0

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 70,4% de los empresarios encuestados reconoce el crecimiento del comercio
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electrénico como una oportunidad real de ventas (opciones 4 y 5), con una media de 3,86
y moda de 4. Este resultado es especialmente relevante cuando se contrasta con el item
D3: a pesar de que mas del 52% admite no tener presencia digital activa, casi el 70%
reconoce que el e-commerce representa una oportunidad. Esta brecha entre
reconocimiento y accion constituye uno de los hallazgos més significativos de la
investigacion, pues evidencia que el problema no es de percepcidn sino de
implementacion. Los datos de Inexmoda (2024) confirman que el comercio electronico
ha ganado participacion creciente en el mercado del calzado colombiano, lo que hace
gue la ventana de oportunidad sea real pero también urgente.

F2. Mi empresa cuenta con personal con experienciay conocimiento técnico en

el sector calzado.

Tabla 5
Talento humano, técnico y experimentado (F2)
1 2 4 5
Afirmacion / 3 .
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 11 4 15 27 78 4,16 5
Porcentaje (%) 8,1% 3,0% 11,1% 20,0% 57,8% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 77,8% de los encuestados considera que su empresa cuenta con personal
experimentado y con conocimiento técnico (opciones 4 y 5), con una media de 4,16. Este
resultado deja ver que el capital humano especializado es una fortaleza estructural del
sector, construida a lo largo de décadas de tradicion artesanal e industrial en el calzado.

Ahora bien, el 11,1% que se ubica en el punto neutro (3) y el 8,1% que manifiesta total
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desacuerdo (1) sugieren que no todas las empresas en particular las mas jovenes y las
microempresas cuentan con el mismo nivel de talento técnico, lo que podria traducirse

en una brecha en la calidad del producto.

F3. Mantengo relaciones comerciales sélidas y estables con mis principales

clientes o distribuidores.

Tabla 6
Solidez de las relaciones comerciales con clientes (F3)
1 2 4 5
Afirmacion / 3 .
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 5 8 14 26 82 4,27 5
Porcentaje (%) 3, 7% 5,9% 10,4% 19,3% 60,7% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Con una media de 4,27 y el 80,0% de las respuestas concentradas en los niveles 4 y
5, las relaciones comerciales soélidas con clientes y distribuidores se consolidan como
una de las fortalezas méas destacadas del sector. Esto sugiere que los empresarios del
calzado en el AMB han logrado construir redes de confianza comercial que funcionan
como verdaderos activos relacionales para la estabilidad de sus operaciones. No es un
dato menor: la literatura reconoce las relaciones de largo plazo con clientes como fuente
de ventaja competitiva sostenible, ya que reducen los costos de adquisicion de nuevos
clientes y generan barreras informales de entrada para los competidores (Kotler y Keller,
2016).
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F4. Mi empresa tiene capacidad productiva suficiente para responder a los
pedidos del mercado.
Tabla 7
Capacidad productiva disponible (F4)

. ) 1 2 4 5
Afirmacion / 3 )
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 5 6 13 45 66 4,19 5
Porcentaje (%) 3,7% 4,4% 9,6% 33,3% 48,9% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 82,2% de los empresarios esta de acuerdo o totalmente de acuerdo con que su
capacidad productiva es suficiente para responder a los pedidos del mercado, con una
media de 4,19. Es un resultado favorable en cuanto a disponibilidad operativa, aunque
vale la pena contextualizarlo: segun EI Colombiano (2025), el sector calzado colombiano
operaba en 2025 al 50% de su capacidad instalada, o que sugiere que esta percepcion
positiva podria estar mas asociada a una demanda reducida que a una expansion real
de la produccion. Aun asi, se trata de una fortaleza latente, pues ante un eventual
aumento de la demanda, el sector tendria margen para crecer sin necesidad de invertir

de inmediato en infraestructura.

4.3.2 Dimensién D: Debilidades Factores internos negativos

Las debilidades recogen los factores internos que limitan la competitividad y el
crecimiento de las MiPymes del sector calzado. Los cuatro items de esta dimension
indagan sobre la planificacion estratégica comercial, el acceso a financiamiento, la

presencia digital y la documentacién de los procesos internos.
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D1. Mi empresa no cuenta con un plan de ventas o estrategia comercial definida

para el afio en curso.

Tabla 8
Ausencia de plan de ventas o estrategia comercial (D1)
) ) 1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 16 41 31 30 17 2,93 2
Porcentaje (%) 11,9% 30,4% 23,0% 22,2% 12,6% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Este item presenta la distribucion mas equilibrada de todo el instrumento, con
respuestas repartidas entre los cinco niveles. La moda es 2 (en desacuerdo) y la media,
2,93. El 42,3% de los empresarios expresa desacuerdo (opciones 1y 2), lo que indica
gue si cuentan con algun tipo de plan de ventas o estrategia comercial. Pero, por otro
lado, el 34,8% se declara de acuerdo o totalmente de acuerdo (opciones 4 y 5) con no
tener una estrategia comercial definida es decir, casi un tercio del sector opera sin
planificacion comercial formal. El 23,0% que se ubica en el punto neutro apunta a una

zona gris, donde probablemente existen estrategias informales o apenas parciales.

Los anteriores hallazgos coinciden con lo que ya habian documentado Bustamante et
al. (2020) y Camargo Arguello (2017), quienes identificaron la ausencia de planes de
marketing formales como una de las debilidades estructurales mas recurrentes en el

sector calzado del nororiente colombiano.
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D2. Tengo dificultades para acceder a créditos o financiamiento que me

permitan crecer o modernizarme.

Tabla 9
Dificultades de acceso a financiamiento (D2)
1 2 4 5
Afirmacién / 3 .
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo | acuerdo
Frecuencia (n) 7 30 36 39 23 3,30 4
Porcentaje (%) 5,2% 22,2% 26,7% 28,9% 17,0% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Con una media de 3,30 y moda de 4, el 45,9% de los empresarios afirma tener
dificultades de acceso a financiamiento. Este resultado confirma una de las limitaciones
mas documentadas de las MiPymes en Colombia: la brecha de acceso al crédito formal.
Solo el 27,4% expresa desacuerdo, mientras que el 26,7% se ubica en el punto neutro
lo que sugiere gque el problema se siente ampliamente en el sector, aunque con distinta
intensidad segun el tamafio y la trayectoria de cada empresa. Islam et al. (2021) ya
habian identificado el acceso al financiamiento como uno de los principales obstaculos
para la competitividad de las empresas de calzado en mercados emergentes, un hallazgo

gue los datos del AMB confirman para el contexto local.
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D3. Mi empresa no tiene presencia digital activa (redes sociales, tienda en linea

0 pagina web) para vender.

Tabla 10
Falta de presencia digital activa para vender (D3)
1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 5 29 30 48 23 3,41 4
Porcentaje (%) 3, 7% 21,5% 22,2% 35,6% 17,0% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 52,6% de los encuestados esta de acuerdo o totalmente de acuerdo con que su
empresa carece de presencia digital activa para vender (opciones 4 y 5), con una media
de 3,41 y moda de 4. Este es, quizas, uno de los hallazgos mas preocupantes de todo el
diagnéstico: en un contexto donde el comercio electronico crece de forma sostenida en
Colombia, mas de la mitad de las MiPymes del sector calzado en el AMB todavia no
cuenta con canales digitales de venta activos. Sarmiento Suarez et al. (2024) ya habian
documentado el bajo grado de madurez digital de las MiPymes colombianas, mientras
que Bermén (2023) demostrdé que el marketing digital funciona como una estrategia
efectiva de reactivacion para el sector calzado. La brecha digital que revela este item es,

al mismo tiempo, una debilidad critica y una oportunidad de mejora urgente.
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D4. Los procesos internos de mi empresa (produccion, inventario, atencion al

cliente) no estan documentados.

Tabla 11
Falta de documentacion de procesos internos (D4)
1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 15 52 30 24 14 2,78 2
Porcentaje (%) 11,1% 38,5% 22,2% 17,8% 10,4% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Con una media de 2,78 y moda de 2, este es el valor mas bajo de toda la dimension
de debilidades. El 49,6% de los empresarios esta en desacuerdo o totalmente en
desacuerdo con la afirmacién de que sus procesos no estan documentados, lo que

sugiere que algo mas de la mitad si cuenta con algun nivel de documentacion interna.

Sin embargo, el 28,2% que expresa acuerdo o total acuerdo representa una
proporcibn nada despreciable de empresas que operan sin procedimientos
documentados, lo que abre riesgos en la consistencia de la calidad, la formacion del
personal y la escalabilidad del negocio. El 22,2% que se ubica en el punto neutro vuelve

a apuntar a empresas con documentacion parcial o informal.

4.3.3 Dimension O: Oportunidades Factores externos positivos
Las oportunidades identifican los factores del entorno externo que las MiPymes del
sector calzado pueden aprovechar para fortalecer su posicibn competitiva y ampliar su

mercado. Los cuatro items de esta dimensién exploran el comercio electronico, el apoyo
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institucional, la preferencia por productos locales y las ferias sectoriales.

O1. El crecimiento del comercio electrénico en Colombia representa una

oportunidad real de ventas para mi empresa.

Tabla 12
El comercio electrénico como oportunidad de ventas (0O1)
1 2 4 5
Afirmacion / 3 ]
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo | acuerdo
Frecuencia (n) 4 10 26 56 39 3,86 4
Porcentaje (%) 3,0% 7,4% 19,3% 41,5% 28,9% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 70,4% de los empresarios encuestados reconoce el crecimiento del comercio
electrénico como una oportunidad real de ventas (opciones 4 y 5), con una media de 3,86
y moda de 4. Este resultado cobra especial relevancia al contrastarlo con el item D3:
aunque mas del 52% admite no tener presencia digital activa, casi el 70% reconoce que

el e-commerce representa una oportunidad.

Esa brecha entre reconocimiento y accion es, posiblemente, uno de los hallazgos mas
significativos de toda la investigacion, porque deja claro que el problema no es de
percepcion, sino de implementacién. Los datos de Inexmoda (2024) confirman que el
comercio electrénico ha ganado terreno de forma sostenida en el mercado del calzado
colombiano, lo que convierte esta ventana de oportunidad en algo real, pero también

urgente de aprovechar.
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02. Existen programas de apoyo (SENA, Camara de Comercio, iNNpulsa,

Bancodldex) que mi empresa podria aprovechar.

Tabla 13
Programas de apoyo institucional disponibles (02)
1 2 4 5
Afirmacion / 3 .
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 6 3 26 70 30 3,85 4
Porcentaje (%) 4,4% 2,2% 19,3% 51,9% 22,2% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 74,1% de los encuestados identifica los programas de apoyo institucional como una
oportunidad aprovechable (opciones 4 y 5), con una media de 3,85 y moda de 4. La
mayoria de los empresarios del sector calzado en el AMB conoce y valora instrumentos
de apoyo como los que ofrecen el SENA, la Camara de Comercio de Bucaramanga,
iNNpulsa y Bancéldex. Esto sugiere que el ecosistema institucional de apoyo a las
MiPymes se percibe como relevante y accesible, lo cual representa una oportunidad

concreta para fortalecer el sector.

Ahora bien, reconocer la oportunidad no significa necesariamente aprovecharla, asi
gue las estrategias del manual de procedimientos deberan incluir rutas de acceso claras

a estos instrumentos.
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O3. Lapreferencia del consumidor colombiano por productos locales de calidad

beneficia a mi empresa.

Tabla 14
Preferencia del consumidor por producto local (O3)
1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo | acuerdo
Frecuencia (n) 6 15 14 49 51 3,92 5
Porcentaje (%) 4,4% 11,1% 10,4% 36,3% 37,8% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Con una media de 3,92 y moda de 5, el 74,1% de los empresarios considera que la
preferencia del consumidor colombiano por productos locales de calidad los beneficia
(opciones 4 y 5). Este resultado es consistente con una tendencia que se observa tanto
a nivel nacional como internacional: la valorizacion del producto local, impulsada por una
mayor conciencia sobre el origen de los productos, el reconocimiento del empleo local y
la percepcion de autenticidad que se asocia al calzado de Bucaramanga. Vale la pena
resaltar que esta oportunidad se conecta directamente con la fortaleza F1 (diferenciacién
por calidad y disefio), lo que genera una sinergia FO que el manual de estrategias

deberia aprovechar como eje central de posicionamiento.
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O4. Las ferias y eventos del sector calzado (locales, nacionales o

internacionales) son una oportunidad de negocio.

Tabla 15
Ferias y eventos del sector como oportunidad de negocio (O4)
1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 5 11 23 55 41 3,86 4
Porcentaje (%) 3, 7% 8,1% 17,0% 40,7% 30,4% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 71,1% de los empresarios encuestados identifica las ferias y eventos del sector
como una oportunidad de negocio relevante (opciones 4 y 5), con una media de 3,86 y
moda de 4. Ferias como Colombiamoda, Colombiatex y los eventos locales organizados
por la Camara de Comercio de Bucaramanga funcionan como espacios de visibilidad,
generacion de contactos y cierre de negocios, algo que el sector valora
significativamente. El 17,0% que se ubica en el punto neutro podria corresponder a
empresas gue aun no han participado en ferias y, por lo tanto, no tienen una percepcion
definida sobre su utilidad lo que abre una oportunidad de activacion a través de

estrategias de participacion asociativa.

4.3.4 Dimension A: Amenazas Factores externos negativos

Las amenazas recogen los factores del entorno externo que representan riesgos para
la estabilidad y competitividad de las MiPymes del sector calzado. Los cuatro items de
esta dimension indagan sobre la competencia de importaciones, los costos de insumos,

la inestabilidad econdémica y los cambios en las preferencias del consumidor.
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Al. La entrada masiva de calzado importado de bajo precio afecta

negativamente las ventas de mi empresa.

Tabla 16
Impacto de las importaciones de calzado de bajo precio (Al)
1 2 4 5
Afirmacién / 3 .
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo | acuerdo
Frecuencia (n) 6 6 25 53 45 3,93 4
Porcentaje (%) 4,4% 4,4% 18,5% 39,3% 33,3% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

El 72,6% de los empresarios encuestados considera que la entrada masiva de calzado
importado de bajo precio afecta negativamente sus ventas (opciones 4 y 5), con una
media de 3,93 y moda de 4. Este resultado confirma que la competencia de
importaciones en particular la de origen asiético es la amenaza externa mas ampliamente
sentida en el sector calzado del AMB. Apenas el 8,8% expresa desacuerdo, lo que indica
gue el impacto negativo de las importaciones se percibe de forma practicamente unanime

entre los empresarios.

El presente hallazgo coincide con lo que ya habian documentado Camargo Argiello
(2017) y Bermédn (2023), quienes identificaron la competencia desleal de importaciones
como uno de los factores estructurales de mayor impacto negativo sobre las MiPymes

del calzado en Colombia.
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A2. El aumento en los costos de insumos (cuero, suela, pegantes) ha reducido

la rentabilidad de mi empresa.

Tabla 17
Aumento en los costos de insumo (A2)
1 2 4
Afirmacion / 3 5 Tot. de )
Tot. en En o De Media Moda
Escala Ni/ni acuerdo
desac. desac. acuerdo
Frecuencia (n) 7 9 13 60 46 3,96 4
Porcentaje (%) 5,2% 6,7% 9,6% 44,4% 34,1% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Con una media de 3,96 y moda de 4, el 78,5% de los encuestados esta de acuerdo o
totalmente de acuerdo con que el aumento en los costos de insumos ha reducido su
rentabilidad (opciones 4 y 5). Este es el item con mayor valoracion negativa de toda la
dimension de amenazas y uno de los mas altos de todo el instrumento, por lo que se

convierte en la amenaza de mayor impacto percibido en el sector.

El incremento en los costos del cuero, las suelas y los materiales sintéticos agravado
por la devaluacion del peso colombiano y la inflacién ha erosionado los margenes de
rentabilidad de las MiPymes, obligandolas a absorber esos costos o trasladarlos al precio
final, con el riesgo que esto implica para su competitividad. Solo el 11,9% no percibe este

impacto negativo en su rentabilidad.
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A3. La inestabilidad econdmica del pais (inflacidn, tasas de interés) representa

un riesgo para mi empresa.

Tabla 18
Inestabilidad econémica nacional (A3)
1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo acuerdo
Frecuencia (n) 3 9 6 56 61 4,21 5
Porcentaje (%) 2,2% 6,7% 4,4% 41,5% 45,2% n=135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Con una media de 4,21y moda de 5, la inestabilidad econdmica resulta ser la amenaza
con mayor valoracion negativa de todo el instrumento. El 86,7% de los empresarios
encuestados considera que la inflacion, las tasas de interés y la inestabilidad econémica
general representan un riesgo importante para su empresa (opciones 4 y 5), mientras

gue solo el 8,9% expresa desacuerdo.

Este resultado deja ver que el entorno macroeconémico colombiano marcado por
episodios de alta inflacion, volatilidad cambiaria e incertidumbre en las tasas de interés
se percibe como uno de los principales factores de riesgo para la supervivencia y el
crecimiento de las MiPymes del sector. Dussan Medina (2025) ya sefalaba que los
factores econdmicos del entorno inciden directamente en la creacién y sostenibilidad de

las organizaciones, algo que los datos del AMB confirman con bastante contundencia.
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A4. Los cambios en las preferencias del consumidor (moda, estilos, materiales)

son dificiles de anticipar.

Tabla 19
Cambios en las preferencias del consumidor (A4)
, , 1 2 4 5
Afirmacion / 3
Tot. en En o De Tot. de Media Moda
Escala Ni/ni
desac. desac. acuerdo | acuerdo
Frecuencia (n) 15 29 43 35 13 3,01 3
Porcentaje (%) 11,1% 21,5% 31,9% 25,9% 9,6% n =135

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Este item presenta la distribucion mas equilibrada de toda la dimension de amenazas,
con la media mas baja del grupo (3,01) y moda de 3. El 35,5% de los empresarios esta
de acuerdo con que los cambios en las preferencias del consumidor son dificiles de
anticipar (opciones 4 y 5), mientras que el 32,6% discrepa (opciones 1y 2) y el 31,9% se

ubica en el punto neutro.

Esta distribucion sugiere que los empresarios del sector calzado en el AMB estan
divididos frente a su capacidad de seguir las tendencias: quienes tienen mayor
trayectoria y redes comerciales consolidadas perciben menor dificultad para anticipar
cambios, mientras que los de menor escala sienten esta incertidumbre con mas
intensidad. La moda de 3, en ese sentido, indica que para buena parte de los empresarios

este factor es un reto real, pero manejable mas que una amenaza critica.
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4.4 Etapa 4 Sintesis del Diagnostico Estratégico

A partir del analisis pregunta por pregunta de las cuatro dimensiones del FODA, se
construye a continuacion la sintesis diagnéstica del comportamiento del mercado de las
MiPymes del sector calzado en el AMB durante 2026. Esta sintesis reune los hallazgos
mas relevantes de cada dimension y sienta las bases para formular la matriz FODA

consolidada, asi como las estrategias de comercializacion que integraran el manual de
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procedimientos.

Tabla 20
Matriz DOFA consolidada

MATRIZ FODA CONSOLIDADA (MiPymes Sector Calzado AMB 2026)

FORTALEZAS (Factores internos

positivos)

DEBILIDADES (Factores internos

negativos)

F1. Diferenciacion por calidad, disefio y
acabado (media 4,27)

F2. Talento humano técnico y

experimentado (media 4,16)

F3. Relaciones comerciales soélidas con

clientes (media 4,27)

F4. Capacidad productiva disponible
(media 4,19)

D1. Ausencia de planificacion
comercial formal (34,8% sin plan)

D2. Dificultades de acceso a

financiamiento (45,9% afectados)

D3. Baja presencia digital para ventas

(52,6% sin canales)

D4. Procesos internos sin documentar
(28,2% sin registro)

OPORTUNIDADES (Factores

externos positivos)

AMENAZAS (Factores externos

negativos)
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O1. Crecimiento del comercio Al. Importaciones de calzado de bajo
electronico (70,4% lo reconoce) precio (72,6% afectados)
02. Programas de apoyo institucional A2. Aumento de costos de insumos
disponibles (74,1%) (78,5% con impacto)
O3. Preferencia del consumidor por A3. Inestabilidad econdémica nacional
producto local (74,1%) (86,7% en riesgo)
O4. Ferias y eventos del sector como A4. Cambios en preferencias del
canal de negocio (71,1%) consumidor (35,5% dificultad)

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

En conjunto, la matriz FODA consolidada permite trazar con claridad el perfil
estratégico de las MiPymes del sector calzado en el AMB: un sector con fortalezas reales
en calidad, talento y relaciones comerciales, pero que arrastra debilidades estructurales
criticas en digitalizacion y planificacion estratégica, y que ademas opera en un entorno
donde conviven oportunidades concretas con amenazas de alto impacto. Esta
combinacion es, precisamente, el punto de partida para formular las estrategias de

comercializacion que se desarrollaran en el manual de procedimientos (Apéndice B).
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5. RESULTADOS

Esta seccion presenta los resultados que arrojo el desarrollo del trabajo de grado,
estructurados en torno a los tres objetivos especificos que guiaron la investigacion:
primero, el disefio y la aplicacién del instrumento de recoleccion de informacion;
segundo, el diagnéstico del comportamiento del mercado de las MiPymes del sector
calzado en el AMB a través del andlisis FODA; y tercero, la formulacidn de estrategias
de comercializacion que sirvieran de base para el manual de procedimientos. Los
hallazgos se presentan combinando lo cuantitativo con lo cualitativo, siempre

respaldados por los datos que arrojaron las 135 empresas encuestadas.

5.1 Resultado 1 Instrumento de Recoleccion de Informacién

El primer resultado del proyecto es sin duda, los resultados que arrojo el desarrollo del
trabajo de grado, estructurados en torno a los tres objetivos especificos que guiaron la
investigacion: primero, el disefio y la aplicacion del instrumento de recoleccion de
informacion; segundo, el diagndéstico del comportamiento del mercado de las MiPymes
del sector calzado en el AMB a través del analisis FODA, y tercero, la formulacion de
estrategias de comercializacién que sirvieran de base para el manual de procedimientos.
Los hallazgos se presentan combinando lo cuantitativo con lo cualitativo, siempre

respaldados por los datos que arrojaron las 135 empresas encuestadas.

La tabla que sigue resume las medias que obtuvo cada item del instrumento,
organizadas por dimension FODA, y ofrece de un vistazo el perfil estratégico general del

sector.
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Tabla 21

Resumen medidas instrumento

%

Caédigo Afirmacion Media Moda Acuerdo
(4+5)
FORTALEZAS
Diferenciacion por calidad, disefio y
F1 4,27 5 82,3%
acabado
F2 Personal técnico y experimentado 4,16 5 77,8%
Relaciones comerciales sélidas con
F3 ] 4,27 5 80,0%
clientes
F4 Capacidad productiva disponible 4,19 5 82,2%
DEBILIDADES
Ausencia de plan de ventas o estrategia
D1 ) 2,93 2 34,8%
comercial
D2 Dificultades de acceso a financiamiento 3,30 4 45,9%
D3 Sin presencia digital activa para vender 3,41 4 52,6%
D4 Procesos internos sin documentar 2,78 2 28,2%

OPORTUNIDADES

E-commerce como oportunidad de

o1 3,86 4 70,4%
ventas
Programas de apoyo institucional
02 ) ] 3,85 4 74,1%
disponibles
Preferencia del consumidor por producto
03 3,92 5 74,1%
local
Ferias y eventos del sector como
04 _ 3,86 4 71,1%
negocio
AMENAZAS
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Impacto negativo de importaciones
Al 3,93 4 72,6%
baratas
A2 Aumento de costos de insumos 3,96 4 78,5%
A3 Inestabilidad econémica nacional 4,21 5 86,7%
A4 Cambios en preferencias del consumidor 3,01 3 35,5%

Nota: Tabla elaborada por los autores con base en los resultados de la encuesta aplicada.

Figura 5
Grafico Medidas por item FODA (n=135)
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5.2 Resultado 2 Diagndstico del Comportamiento del Mercado

El segundo resultado es el diagnostico empirico actualizado sobre como se comporta
el mercado de las MiPymes del sector calzado en el AMB durante 2026. Los hallazgos
estan organizados por dimensién FODA, lo que ayuda a trazar con bastante precision el

perfil estratégico del sector.

5.2.1 Hallazgos en la dimension de Fortalezas

En cuanto a las fortalezas, las cuatro evaluadas obtuvieron las medias mas altas de
todo el instrumento —todas por encima de 4,0 en una escala de 1 a 5—. La diferenciacion
del producto por calidad, disefio y acabado, junto con las relaciones comerciales sélidas
gue mantienen con sus clientes, resultaron ser las fortalezas mas consolidadas del
sector, ambas con una media de 4,27 y con mas del 80% de los empresarios de acuerdo.
A esto se suman el talento humano técnico, con media de 4,16, y la capacidad productiva
disponible, con 4,19, que terminan de dibujar un perfil interno bastante robusto una base
solida sobre la cual construir competitividad.

En otras palabras: el sector calzado del AMB tiene activos internos diferenciadores
gue, bien aprovechados, podrian sostener estrategias de posicionamiento incluso en

mercados exigentes.

5.2.2 Hallazgos en la dimension de Debilidades

Es en las debilidades donde salen a la luz las grietas mas profundas del sector. Dos
problemas estructurales destacan de entrada: no hay procesos documentados (D4,
media 2,78) y falta una planificacion comercial formal (D1, media 2,93). Ambos
indicadores estan por debajo de 3,0, lo que ya dice bastante sobre el nivel de

organizacion interna de las empresas.Pero el dato que de verdad deberia encender las
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alarmas es otro: el 52,6% de los empresarios admite que no tiene presencia digital activa
para vender (D3, media 3,41). Y aqui esta lo llamativo: ese nimero choca de frente con
el 70,4% que si ve el e-commerce como una oportunidad clara (O1). Es decir, la mayoria

sabe que ahi hay algo valioso, pero muy pocos han dado el paso.

Esa distancia entre saber y actuar es, probablemente, lo mas revelador de toda la
investigacion. No es que el sector ignore el potencial digital —todo lo contrario—, sino
gue le falta la capacidad o la estrategia para convertir esa conciencia en resultados
concretos. Y como si fuera poco, el acceso al financiamiento sigue siendo un obstéculo
real: un 45,9% de los empresarios lo sefiala como una dificultad (D2, media 3,30), lo que

termina frenando la inversion en tecnologia y en procesos de modernizacion.

5.2.3 Hallazgos en la dimension de Oportunidades

Las cuatro oportunidades evaluadas se movieron en un rango de medias entre 3,85y
3,92, y en todos los casos el porcentaje de acuerdo supero el 70%. Eso ya marca una
tendencia clara. La preferencia del consumidor colombiano por productos locales de
calidad (O3, media 3,92, moda 5) se lleva el primer lugar, seguida de cerca por los
programas de apoyo institucional (O2, media 3,85, con un 74,1% de acuerdo). Ahora
bien, hay algo que merece una mencién aparte: el e-commerce (Ol1l) goza de un
reconocimiento amplio entre los empresarios, pero su verdadero aprovechamiento sigue
atado a un obstaculo pendiente, la debilidad D3.

Reconocer la oportunidad no basta si no se resuelve lo que impide capitalizarla. Las
ferias sectoriales (O4) también entran en el radar: un 71,1% de los encuestados las ve
como un canal de negocio valido, lo que las convierte en una herramienta de

comercializacién con respaldo bastante generalizado en el sector.
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5.2.4 Hallazgos en la dimension de Amenazas

Hay una dimension donde los empresarios estan practicamente de acuerdo, es esta 'y
el consenso es negativo. La inestabilidad econémica nacional (A3, media 4,21, 86,7% de
acuerdo) se posiciona como la amenaza que mas pesa, incluso por delante de la
competencia de importaciones (A1, 72,6%) y del aumento en los costos de insumos (A2,
78,5%). Esto deja algo bastante claro: para los empresarios del sector calzado en el
AMB, el riesgo méas grande no esta en la competencia ni en las presiones propias del
sector, sino en el entorno macroeconémico del pais.

Es lo que mas les preocupa, por encima de cualquier amenaza especifica. Los
cambios en las preferencias del consumidor (A4, media 3,01), en cambio, muestran la
mayor dispersion de opiniones. Esa diferencia de criterios sugiere que no todas las
empresas estan igual de preparadas para leer las tendencias del mercado, algo que

probablemente tiene que ver con el tamafio y la trayectoria de cada una.

5.3 Resultado 3 Manual de Estrategias de Comercializacion

El tercer resultado de esta investigaciobn es un manual de procedimientos con
estrategias de comercializacion pensadas para las MiPymes del sector calzado en el
AMB. Se construy6 cruzando las dimensiones del FODA que salieron del diagnéstico, y
las estrategias quedaron organizadas en cuatro grandes bloques, siguiendo la I6gica de
la matriz FODA cruzada.

5.3.1 Estrategias FO Fortalezas para capturar Oportunidades

Estas estrategias buscan aprovechar los activos internos mas solidos del sector para

capturar las oportunidades del entorno identificadas en el diagndstico:
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e Posicionamiento de marca local: apostar por la diferenciacion en calidad (F1) junto
con la preferencia que ya tiene el consumidor por lo local (O3), para construir una
propuesta de valor que resalta el origen santandereano del calzado, comunicada

tanto en digital como de forma presencial.

e Participacion en ferias con portafolio diferenciado: aprovechar la capacidad
productiva instalada (F4) y las relaciones comerciales que ya existen (F3) para llegar
a las ferias sectoriales (O4) con un portafolio enfocado en los segmentos de mayor

valor agregado.

e Programa de fidelizacion de clientes existentes: potenciar las relaciones comerciales
sélidas (F3) y en el talento técnico del equipo (F2) para poner en marcha programas
de postventay fidelizacion que aumenten tanto la frecuencia de compra como el valor

del cliente en el tiempo.

5.3.2 Estrategias DO Superar Debilidades aprovechando Oportunidades

Este bloque busca cerrar las brechas mas urgentes apoyandose en lo que ya esta

disponible en el entorno.

e Digitalizacion comercial con apoyo institucional: apoyarse en los programas de
capacitacion del SENA y la Camara de Comercio (02) para que los empresarios
desarrollen competencias digitales y activen canales de venta en linea, cerrando asi

la brecha sefialada en D3.

e Formulacion del plan comercial anual: usar el respaldo técnico de las instituciones

regionales (O2) para guiar a los empresarios en la construccion de un plan de ventas
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basico y una estrategia comercial (D1), con herramientas que si se ajusten a la

realidad y los recursos de una MiPyme.

e Acceso a lineas de crédito para modernizacion: dirigir a los empresarios hacia las
lineas de financiamiento de Bancoldex e iNNpulsa (O2), de modo que puedan
superar las dificultades de acceso al crédito formal (D2) e invertir en tecnologia y

presencia digital.

5.3.3 Estrategias FA Fortalezas para mitigar Amenaza

Estas estrategias buscan usar los activos internos del sector como escudo frente a las
amenazas del entorno:

e Diferenciacion sostenida frente a importaciones: destacar la calidad, el disefio y el
acabado del calzado (F1) como argumento de peso frente al producto importado de
bajo costo (A1), comunicando ese valor diferencial en cada punto de contacto con el
cliente.

e Gestion de costos con talento interno: aprovechar el conocimiento técnico del
personal (F2) para optimizar procesos, reducir desperdicios y asi amortiguar el golpe
del aumento en el costo de los insumos (A2), sin bajar la calidad del producto.

e Planificacion ante entornos inestables: apoyarse en las relaciones comerciales ya
construidas (F3) para negociar condiciones de pago y suministro a largo plazo con
clientes y proveedores, generando estabilidad operativa frente a la inestabilidad

economica del entorno (A3).
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5.3.4 Estrategias DA Reducir Debilidades y evitar Amenazas

Estas estrategias buscan reducir la exposicion del sector frente a la combinacion mas
riesgosa: debilidades internas y amenazas externas al mismo tiempo:

e Asociatividad empresarial para reducir costos: impulsar la creacion de asociaciones
0 grupos de compra entre MiPymes para negociar mejores condiciones en insumos
y asi aliviar el impacto del aumento de costos (A2) en empresas con limitaciones
financieras (D2).

e Documentacion de procesos como base de calidad: implementar sistemas basicos
de documentacion en procesos productivos y comerciales (D4), que ayuden a
sostener la calidad del producto frente a la presién de las importaciones (Al) y los
cambios en las preferencias del consumidor (A4).

e Diversificacién de canales de venta: desarrollar en paralelo canales fisicos y digitales
(D3) para no depender de uno solo, construyendo asi resiliencia ante escenarios de
inestabilidad econdémica (A3) que puedan afectar el comportamiento de compra.

El manual completo con el detalle de acciones, responsables, cronograma e
indicadores de seguimiento para cada estrategia esta disponible en el Apéndice B de

este documento.

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



PAGINA 89

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

6. CONCLUSIONES

El analisis del comportamiento del mercado de las MiPymes del sector calzado en el
Area Metropolitana de Bucaramanga durante 2026, hecho a través de un anélisis FODA

con 135 empresas encuestadas, permite llegar a las siguientes conclusiones:

Primera. El sector calzado en el AMB cuenta con una base de fortalezas internas
sélida y ampliamente compartida entre los empresarios. Esa base se sostiene en tres
pilares: la diferenciacion del producto por calidad y disefio, un capital humano técnico
especializado y relaciones comerciales de largo plazo con clientes y distribuidores. Y no
se trata de percepciones sueltas: son activos estratégicos que se han consolidado con
el tiempo y que representan ventajas competitivas reales frente al calzado importado de
bajo costo. El reto, entonces, no esta en construir estas fortalezas ya existen, sino en

comunicarlas y sacarles mayor provecho comercial.

Segunda. La brecha digital es, sin duda, la debilidad estructural mas urgente y la que
mas puede afectar el futuro del sector. La contradiccion que se identificé un alto
reconocimiento del e-commerce como oportunidad frente a una baja adopcion real de
canales digitales de venta deja ver que el problema no es de falta de informacién ni de
conciencia. Es, mas bien, un problema de capacidad para implementar. Las MiPymes
saben que necesitan digitalizarse, pero les faltan las competencias, los recursos o la
orientacion para lograrlo. Cerrar esta brecha es, hoy por hoy, la prioridad estratégica mas

urgente si el sector quiere seguir siendo competitivo en el mediano plazo.

Tercera. La inestabilidad econdmica nacional se percibe como la amenaza de mayor

peso para el sector, incluso por encima de la competencia de importaciones y del alza
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en los costos de insumos. Esto revela algo importante: los empresarios del calzado en el
AMB operan bajo un nivel alto de incertidumbre macroecondémica, lo que complica la
planificacion estratégica, la inversion y la toma de decisiones a largo plazo. Por eso, la
estrategia de comercializacion de las MiPymes deberia incluir mecanismos de gestion
de riesgo que les permitan mantener cierta estabilidad operativa frente a las fluctuaciones

econdmicas, en lugar de depender solamente de que el entorno les sea favorable.

Cuarta. Hay una oportunidad estratégica de gran valor en combinar la fortaleza de
diferenciacion por calidad (F1) con la preferencia creciente del consumidor colombiano
por lo local (O3). Esta sinergia FO es, probablemente, el activo més poderoso al alcance
de las MiPymes en el corto plazo, ya que no exige inversion en infraestructura, sino en
comunicacion y posicionamiento de marca. El calzado del AMB tiene atributos
diferenciales que los propios empresarios ya reconocen, pero que todavia no se han
traducido del todo en argumentos de valor que lleguen al consumidor final.

Quinta. El sector es bastante heterogéneo conviven fabricantes, comercializadores y
empresas con integracion vertical, con distintos niveles de antigiiedad y escala, lo que
significa que no existe una Unica estrategia de comercializacién que funcione para todas
las MiPymes por igual. Las estrategias planteadas en el manual de procedimientos deben
adoptarse de forma diferenciada, segun el perfil de cada empresa, priorizando lo que
responda mejor a sus brechas mas criticas y a sus fortalezas mas sélidas. En este caso,

personalizar la estrategia no es un extra: es una condicion para que realmente funcione.

Sexta. El proceso investigativo tuvo que enfrentar un reto metodolégico importante
relacionado con la obtencion de la base de datos empresarial. La informacion disponible
en los registros de la Camara de Comercio de Bucaramanga incluye empresas en

distintos estados de actividad, lo que hizo necesario un proceso de depuracion y
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verificacion antes de seleccionar la muestra. Este obsticulo se resolvidé solicitando
formalmente la base de datos actualizada a la entidad y aplicando de forma rigurosa un

muestreo aleatorio simple, lo que garantizd la representatividad estadistica de los
resultados.
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7. RECOMENDACIONES

A partir de los hallazgos de esta investigacion y de las estrategias de comercializacion
planteadas, se presentan a continuacion una serie de recomendaciones dirigidas a los
empresarios del sector, las instituciones de apoyo, los investigadores y las autoridades

académicas.

7.1 Para los empresarios del sector calzado del AMB

Digitalizacién como prioridad inmediata. Se recomienda a los empresarios del
sector calzado priorizar crear y activar al menos un canal digital de venta puede ser una
tienda en Instagram, una pagina en Facebook Marketplace o un perfil en plataformas
como Mercado Libre. Es un primer paso concreto hacia la digitalizacién comercial que
no requiere grandes inversiones y que puede ponerse en marcha en el corto plazo,
aprovechando ademas los programas de capacitacion gratuitos del SENA y la Camara

de Comercio de Bucaramanga.

Formulacion de un plan comercial basico anual. Se recomienda a los empresarios
gue aun no cuentan con un plan de ventas formal, construir un documento sencillo que
defina metas de ventas mensuales, segmentos objetivo, canales de distribucién y
presupuesto de comunicacién para el afio. El manual de procedimientos (Apéndice B)

trae una plantilla de autodiagnéstico que puede servir como punto de partida.

Aprovechamiento del ecosistema institucional. Es recomendable revisar de forma
activa la oferta de programas disponibles en el SENA, iNNpulsa, Bancoldex y la Camara

de Comercio de Bucaramanga, sobre todo en temas de capacitacion en marketing digital,
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acceso a crédito para modernizacion tecnolégica y programas de asociatividad
empresarial. No conocer estos instrumentos le sale caro a las MiPymes del sector, en

términos de oportunidades perdidas.

Comunicacién activa de la diferenciacion. Como la calidad y el disefio son las
fortalezas que mas se reconocen en el sector, conviene que los empresarios desarrollen
estrategias que hagan visible esa diferenciacion frente al consumidor final: fotografia
profesional del producto, historias sobre el origen y el proceso artesanal, y participacion

en ferias donde el producto pueda mostrarse y experimentarse de primera mano.

7.2 Parainstituciones de apoyo y entidades gremiales

Programa de digitalizacién sectorial. Seria valioso que la Camara de Comercio de
Bucaramanga, el SENA y ACICAM disefiaran un programa especifico de
acompafiamiento en digitalizacion comercial para las MiPymes del sector calzado del
AMB. Este programa deberia incluir capacitacion practica en creacion de tiendas en
linea, gestidn de redes sociales comerciales y uso de herramientas basicas de analitica,

con acceso gratuito y modalidad presencial en los municipios del AMB.

Observatorio sectorial permanente. Se recomienda crear un observatorio sectorial
del calzado en el AMB, encargado de hacer diagnésticos anuales del comportamiento
del mercado y de actualizar los indicadores identificados en esta investigacion. Contar
con esa periodicidad permitiria hacerle seguimiento a la evolucion de las brechas
detectadas y medir el impacto real de las politicas publicas y los programas de apoyo

empresarial.
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Facilitacion del acceso a financiamiento. Se recomienda a Bancoldex y al Fondo
Nacional de Garantias disefiar productos financieros pensados especificamente para las
MiPymes del sector calzado, con tasas preferenciales para inversiones en tecnologia y
digitalizacién, y con requisitos de acceso ajustados a la realidad de las microempresas
del sector.

7.3 Para futuras investigaciones

Investigacion longitudinal de seguimiento. Seria util replicar este estudio en 2027
0 2028 para ver si las brechas identificadas especialmente en digitalizaciéon comercial y
planificacion estratégica se han reducido, y si las estrategias propuestas en el manual de
procedimientos han tenido un impacto medible en los indicadores del sector.

Andlisis diferenciado por tamafio empresarial. Vale la pena que futuras
investigaciones profundicen en el andlisis por tamafio de empresa (micro, pequefia y
mediana), ya que los hallazgos de este estudio sugieren que el comportamiento y las
percepciones cambian segun la escala de la empresa. Un analisis segmentado permitiria

disefiar estrategias mas ajustadas a cada categoria.

Incorporacion de la perspectiva del consumidor. Este estudio se centrd en la
oferta, es decir, en los empresarios. Complementarlo con un estudio paralelo sobre la
demanda que analice preferencias, habitos de compra y percepciones de los
consumidores de calzado en el AMB permitiria cruzar ambas miradas y validar las

estrategias de comercializacion con mayor solidez empirica.

Estudio de impacto del manual de procedimientos. Se recomienda hacer un

seguimiento a un afio de la implementacion del manual de procedimientos (Apéndice B)
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en una muestra de empresas del sector, para medir el impacto real de las estrategias
propuestas en indicadores concretos como ventas, canales activos, satisfaccion del

cliente y acceso a nuevos mercados.

7.4 Para el programa de Marketing y Negocios Internacionales UTS

Articulacion del proyecto con el sector productivo regional. Se recomienda a las
Unidades Tecnoldgicas de Santander podrian fortalecer los vinculos entre el programa
de Marketing y Negocios Internacionales y el sector calzado del AMB, mediante
convenios con la Camara de Comercio de Bucaramanga y ACICAM. Esto le abriria la
puerta a futuros estudiantes para desarrollar proyectos de grado aplicados directamente

en empresas del sector, con impacto real en su competitividad.

Incorporacion del diagndstico FODA como herramienta curricular. Los resultados
de esta investigacion pueden usarse como caso de estudio en asignaturas relacionadas
con marketing estratégico, investigacion de mercados y comportamiento del consumidor,
aportando a la formacion de los estudiantes evidencia empirica actualizada sobre el

contexto empresarial regional.
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9. APENDICES

APENDICE A
Instrumento de Recoleccion de Informacion
Analisis del comportamiento del mercado de las MiPymes del sector calzado

Area Metropolitana de Bucaramanga 2026

Apreciado(a) empresario(a): El presente instrumento hace parte de un proyecto de
investigacion del programa de Marketing y Negocios Internacionales de las Unidades
Tecnoldgicas de Santander (UTS), adscrito al Grupo de Investigacion en Mercadeo
Aplicado — GIMA. Su objetivo es recopilar informacion actualizada sobre las condiciones
del mercado en que operan las MiPymes del sector calzado en el Area Metropolitana de
Bucaramanga durante 2026.

La informacién suministrada es estrictamente confidencial, sera utilizada
exclusivamente con fines académicos y los resultados se presentaran de forma
agregada, sin identificar empresas ni personas de manera individual. Su participacion es
voluntaria y no implica ningun riesgo econdmico ni reputacional. El tiempo estimado de

diligenciamiento es de 5 a 7 minutos.

Enlace al formulario digital: Google Forms

SECCION 1. DATOS GENERALES DE LA EMPRESA

DG1. Municipio donde opera la empresa:

[0 Bucaramanga O Floridablanca O Girén [0 Piedecuesta

DG2. Tamafo de la empresa (Decreto 957 de 2019):
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O Microempresa O Pequefia empresa O Mediana empresa

DG3. Actividad principal:

O Fabricacion O Comercializacion [0 Fabricacion y comercializacion

DG4. Aios de funcionamiento:

O Menos de 1 afio O 1 a 3 afos O 4a7afos O 8albanfos [O

Mas de 15 afos

SECCIONES 2 A5 — Instrucciones:

Marque con una X el numero que mejor represente su nivel de acuerdo con cada

afirmacion:

1 2 3 4 5

Totalmente en En desacuerdo Nide acuerdo De acuerdo @ Totalmente de
desacuerdo ni en acuerdo

desacuerdo

Pregunta / Afirmacion 1 2 3 4

SECCION 2. FORTALEZAS — Factores internos positivos

F1. Los productos de mi empresa se
distinguen de la competencia por su

calidad, disefio o acabado.
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F2. Mi empresa cuenta con personal con
experiencia y conocimiento técnico en el

sector calzado.

F3. Mantengo relaciones comerciales
sOlidas y estables con mis principales

clientes o distribuidores.

F4. Mi empresa tiene capacidad
productiva suficiente para responder a los

pedidos del mercado.

SECCION 3. DEBILIDADES — Factores internos negativos

D1. Mi empresa no cuenta con un plan de
ventas o estrategia comercial definida

para el afio en curso.

D2. Tengo dificultades para acceder a
créeditos o financiamiento que me

permitan crecer o modernizarme.

D3. Mi empresa no tiene presencia digital
activa (redes sociales, tienda en linea o
pagina web) para vender.

D4. Los procesos internos de mi empresa
(produccion, inventario, atencion al

cliente) no estan documentados.

SECCION 4. OPORTUNIDADES — Factores externos positivos
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O1. El crecimiento del comercio
electronico en Colombia representa una
oportunidad real de ventas para mi

empresa.

02. Existen programas de apoyo (SENA,
Camara de Comercio, iNNpulsa,
Bancdéldex) que mi empresa podria

aprovechar.

03. La preferencia del consumidor
colombiano por productos locales de

calidad beneficia a mi empresa.

O4. Las ferias y eventos del sector
calzado (locales, nacionales o]
internacionales) son una oportunidad de

negocio.
SECCION 5. AMENAZAS — Factores externos negativos

Al. La entrada masiva de calzado
importado de bajo precio afecta

negativamente las ventas de mi empresa.

A2. El aumento en los costos de insumos
(cuero, suela, pegantes) ha reducido la

rentabilidad de mi empresa.
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A3. La inestabilidad econdmica del pais
(inflacion, tasas de interés) representa un

riesgo para mi empresa.

A4. Los cambios en las preferencias del
consumidor (moda, estilos, materiales)

son dificiles de anticipar.

Observaciones adicionales (opcional):

iMuchas gracias por su tiempo y colaboracion!
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10. ANEXOS

Anexo 1
Manual de procedimientos

APENDICE B - MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

¢ Como vender mas

y crecer en el mercado?

9 estrategias 135 empresas encuestadas Lenguaje claro Aplicable hoy
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PARTE 1

¢Donde esta parada tu empresa?

Esto es lo que encontramos al encuestar a 135 empresas del sector calzado en el AMB durante 2026. |dentifica tu situacion
y busca la estrategia correspondiente en esta guia.

B FORTALEZAS W DEBILIDADES

* Calidad y disefio del calzado (82,3 %) * Mas del 52 % no vende por internet

* Personal técnico y experimentado (77,8 %) 1 de cada 3 no tiene plan de ventas

* Relaciones solidas con clientes (80,0 %) El 459 % tiene dificultades de crédito

* Capacidad productiva disponible (82,2 %) El 28,2 % no documenta sus procesos

\T

* E-commerce en crecimiento (70,4 %)

-
4
e

Calzado importado de bajo precio (72,6 %)

* Programas de apoyo gratuitos (74,1 %) Alza en costos de insumos (78,5 %)

* Consumidor prefiere lo local (74,1 %) Inestabilidad econémica (86,7 %)

* Ferias y eventos del sector (71,1 %) Cambios en preferencias del consumidor (35,5 %)

Vs

o NG

%

Esta guia tiene una estrategia para cada una de estas situaciones.
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PARTE 2

Aprovecha lo que ya tienes

e Muéstrate como el calzado del AMB

El 82 % de los empresarios sabe que su calzado se diferencia por calidad y disefio. El 74 % sabe que el consumidor colom
prefiere el producto local. Esa combinacion es tu mayor oportunidad.

o Toma fotos de tu calzado con buena iluminacion (puede ser con tu celular).
° Muestra en redes sociales el proceso de fabricacion y los materiales
o Usa frases como «Hecho en Bucaramanga» o «Calidad santandereana» en empaques y publicaciones.

° Comparte testimonios reales de clientes satisfechos.

e Participa en ferias del sector e Fideliza a tus clientes actuales w
El 71 % ve las ferias como oportunidad real. Muchas son EI 80 % tiene relaciones sdlidas con sus clientes. Un cliente
gratuitas o de bajo costo. fiel compra mas y recomienda.
° Consulta el calendario de la Camara de Comercio y el SENA. ° Lleva un registro basico de clientes frecuentes.
o Comparte stand con otros empresarios del sector. o Ofrece beneficios por recompra: descuento o acceso
anticipado.
o Lleva portafolio visual y codigo QR de contacto. Comunicate periédicamente por WhatsApp con novedades.
° Registra minimo cinco contactos nuevos por evento. ° Haz seguimiento posventa: pregunta si quedaron satisfechos.
[ Tus fortalezas ya existen — la diferencia esta en comunicarlas mejor. }
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PARTE 3

Cierra las brechas con ayuda

(
e Abre tu canal de ventas en linea hoy mismo

El 52,6 % del sector no tiene presencia digital para vender, pero el 70,4 % reconoce que el e-commerce es una oportunidad real.
Quien se digitalice primero tiene ventaja.

o Activa Instagram y Facebook para tu empresa (es gratuito, tarda diez minutos)
° Publica fotos con precio, talla disponible y datos de contacto.

o Configura WhatsApp Business y activa el catalogo de productos

° Abre una tienda en Mercado Libre o Rappi (gratuito para comenzar).

° Inscribete al curso gratuito del SENA «Marketing Digital» en sofiaplus.edu.co

[ B Quien se digitalice primero tiene ventaja real sobre la competencia. ]

e Construye tu plan de ventas Q ‘ SENA
il Cursos gratuitos de

sofiaplus.edu.co marketing digital

Un plan de ventas basico responde cuatro preguntas clave
C. Comercio

0 ¢ Cuanto quiero vender este mes? camaradirecta.com Asesoria evv‘vesagi;:

a LA quién le vendo (tiendas, personas, distribuidores)? iNNpulsa
innpulsacolombia.com Con:;z:gz:;ﬁz

o ¢ Por qué canales vendo (local, WhatsApp, redes)?
Bancdldex N )

o ¢Qué haré diferente este mes? (una accion concreta) bancoldex.com Crédito P:\Tl’?{ay,::)‘e)sl

El 74 % del sector reconoce que hay programas gratuitos disponibles. ;Ya los estas aprovechando?
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PARTE 4

Protege tu empresa del entorno

86,7 % 78,5 % 72,6 %

percibe la inestabilidad siente el impacto del compite contra
econémica como su alza en costos calzado importado
mayor riesgo de insumos de bajo precio

e Comunica por qué tu calzado vale mas

No compitas en precio con el calzado importado: compite en valor. La calidad, la garantia y la experiencia de compra local son
ventajas que el producto importado de bajo precio no puede igualar.

o Identifica los tres atributos Unicos de tu calzado (calidad del cuero, disefio, comodidad).
o Comunicalos en redes sociales, punto de venta y empaques.
o Ofrece garantia explicita: la mayoria del calzado importado no la tiene.

° Muestra el proceso de fabricacion y los materiales que usas.

[ Un cliente que compra por precio siempre encontrara algo mas barato; uno que compra por valor regresa. J

@ Controla tus costos de insumos I e Construye estabilidad

ante la incertidumbre
EI 78,5 % siente el alza de insumos. Aqui hay formas practicas
de manejario No puedes controlar el entorno, pero si puedes prepararte

B para enfrentarlo.
° Compra en grupo con ofros empresarios para obtener

mejores precios. ° Diversifica tus canales de venta
Lleva un registro mensual de gasto por insumo.
° Ahorra el 5 % de las ventas mensuales
° Negocia plazos de 30 o 60 dias con tus proveedores
principales. o Conoce tu punto de equilibrio mensual.
Reduce desperdicios usando plantillas de corte precisas
° Consulta programas de apoyo en crisis.

[ No compitas en precio — compite en valor, calidad y experiencia de compra. )
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PARTE 5

Herramientas para tu empresa

Autoevaluacion FODA — ;como esta tu empresa hoy?

Responde con honestidad marcando Si o NO en cada afimacion. Los NO indican tus prioridades de mejora; buscalas en las partes 2, 3 y
4 de esta guia.

Mi calzado se diferencia por calidad, disefio o acabado. @
Tengo personal con experiencia técnica en el sector calzado. @
Mantengo relaciones solidas con mis clientes y distribuidores. @
Tengo capacidad productiva suficiente para responder pedidos @

DEBILIDADES si NO

No cuento con un plan de ventas definido para este afio.

Tengo dificultades para acceder a crédito o financiamiento.

Mis procesos internos no estan documentados por escrito.

Checklist de digitalizacion basica

No tengo presencia digital activa (redes o tienda en linea). @
O Perfil de Instagram y Facebook activo para mi empresa m

D WhatsApp Business con catalogo de productos configurado.

[:] Publico fotos de mis productos minimo tres veces por semana

D Vendo en al menos una plataforma en linea

D Tengo un plan de ventas basico escrito para el mes.

D
D
(] Tengo catalogo digital (PDF o enlace) listo para comparir o
D
©

¢Coémo interpretar tu autoevaluacion?
* 0-2respuestas NO: Tu empresa esta bien posicionada. Enfocate en comunicar mejor tus fortalezas.
Tienes brechas importantes. Prioriza las estrategias E4 y E5.

* 6 o mas NO: Es urgente actuar. Busca apoyo institucional (E6) e inicia por la digitalizacion (E4).
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El calzado del AMB tiene

calidad, historia

y personas comprometidas.

s el punto de partida

La diferencia la hace la accion.

LAS 9 ESTRATEGIAS DE ESTA GUIA
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