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1.    OBJETIVOS Y METAS 

1.1.       Objetivo 

Realizar una investigación de mercado para conocer la viabilidad en la creación de una 

empresa de comercialización de zapatos para mujeres en edad adulta y con problemas de salud. 

 1.2.       Metas 

● Conocer e identificar los gustos y preferencias del mercado objetivo. 

● Cuantificar el tamaño del mercado. 

● Identificar y conocer los principales competidores de la categoría. 

● Determinar los principales proveedores para el establecimiento comercial de la marca 

● Determinar la viabilidad financiera para el establecimiento de la empresa 

2.    ANÁLISIS DE LAS 5C 

2.1.       Empresa 

En la actualidad es escasa la oferta del mercado para las mujeres adultas que buscan en 

el calzado diseño y comodidad. Las mujeres en edad adulta requieren mayor cuidado en  su 

organismo debido a las enfermedades que pueden contraerse con la edad, tales como diabetes, 

artritis y gota, por lo tanto, se hace indispensable la comodidad y seguridad en el momento de 

seleccionar zapatos para el día a día. Sin embargo, hoy en día, priman las características de 

comodidad y “acorde a la edad” en la oferta de calzado sobre las características en el diseño. 

Por lo tanto, nuestro objetivo es ofrecer una opción a las mujeres en edad adulta para 

seleccionar zapatos con diseños y acordes a sus necesidades fisionómicas. 
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2.2.       Clientes 

Nuestro mercado objetivo son aquellas mujeres mayores de 50 años con ingresos 

propios que pertenecen a los estratos 3 y 4. En el momento de seleccionar el calzado valoran 

la calidad, el estilo y el diseño del mismo, buscan renovar constantemente su closet o realizan 

una compra por impulso. Les interesa que la ropa combine con sus zapatos, sin embargo, sin 

estar pendiente de lo que está a la moda. En este grupo también se encuentra un porcentaje de 

mujeres que padecen de alguna patología como la diabetes, artrosis o gota, las cuales generan 

un mayor cuidado en los pies siendo muy importante en el momento de su selección el material 

del zapato, que sea bajo, amplio, liviano y en algunas ocasiones cerrado para generar mayor 

protección. 

2.3.       Competencia      

Se evidencia una tendencia en la disminución de la participación de las marcas que 

ofrecen un estilo de zapatos para las mujeres en edad adulta, en el caso particular de Reindeer, 

el cual se considera el más fuerte (debido a su presencia de marca) a partir de las cifras 

presentadas por Euromonitor Internacional, en su línea especializada de confort ha disminuido 

su participación en un 82% en los últimos diez años, al pasar de 5,70% del 2007 al 1% en el 

2016. Por otro lado, las únicas marcas que presentan una leve mejoría son Aquiles y Mussi 

(datos Euromonitor) con porcentajes de crecimiento en el mismo periodo de tiempo del 1,20 y 

0,38 respectivamente. Este comportamiento muestra una fuerte participación de otras marcas 

en el mercado, especializadas en otros nichos tales como el deporte (debido a la tendencia 

fitness) y la moda para las mujeres más jóvenes, presentando crecimientos otras marcas como: 

Vélez, Adidas, Bosi, Studio F, Nike, Zara y Reebok, como se evidencia en la siguiente gráfica: 
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                 Fuente: Euromonitor International, elaboración propia. 

 

Debido a lo anterior, consideramos una oportunidad en conocer e identificar las 

necesidades de las mujeres en edad adulta en cuanto a su selección de calzado, atribuyendo a 

la hipótesis de que las actuales marcas con potencial en este nicho no muestran una fuerte 

participación debido a la falta de conocimiento del mercado y a la atención especializada para 

este mercado objetivo. 

Entre las empresas que consideramos pueden ser los principales competidores actuales 

por su oferta de zapatos en la línea confort y especializado para las mujeres adultas son las 

siguientes: 

 

Reindeer: Línea Confort 

Producto: 

En la actualidad, manejan una línea de zapatos especializada en el confort, utilizan 

materiales para el cuidado de la piel como forros interiores en tela y costuras escondidas para 

no generar roce en el pie. 

En el portafolio de esta línea se encuentran zapatos especiales para disminuir el dolor 

de los juanetes, debido a que cuentan con materiales más delicados en esta zona del pie como 
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la tela que no genera roce o “apretón”. Los productos son diseñados en una altura máxima de 

cuatro centímetros, todos presentan una capellada forrada y una plantilla acolchonada. 

En este momento esta línea de zapatos se diferencia de su línea de moda, la cual 

presenta una oferta con altura de tacón similar, costuras para el cuidado de la piel, pero son 

diferenciadas en sus diseños, la línea confort en su mayoría son zapatos abiertos estilo zapatillas 

y los de moda presentan más variedad como zapatos cerrados o acordes a las tendencias. 

La exhibición de los productos está separada entre la línea confort y la línea de “moda”, 

generando un sesgo inicial en las compradoras que buscan adquirir zapatos bonitos o a la moda 

sin contemplar la opción de que también pueden ser los de la línea confort. 

Servicio: 

El servicio es estándar, de acuerdo a los gustos y la necesidad del cliente se le 

presentanlas diferentes opciones. Las personas encargadas de las ventas no enfatizan en las 

cualidades de comodidad del zapato, ni tampoco en los beneficios de la altura y los materiales 

que se trabajan. No existe una atención especial para las mujeres de edad adulta que ingresan 

a las tiendas, todos los clientes son tratados de manera similar. 

Precio 

El precio en tienda oscila desde los $90.000 a $150.000, existiendo tiendas de outlet 

con precios menores o encontrándose ofertas de la marca en tiendas por departamento o tiendas 

multimarca. 

Clientes: 

Los clientes que se identifican son en su mayoría mujeres mayores a 30 años, se observa 

bastante afluencia de mujeres en edad adulta pero la acción de compra no es alta, van 

acompañadas de otras mujeres de la misma edad o menor. 
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Distribución: 

La marca tiene tiendas propias en diferentes puntos de la ciudad y en centros 

comerciales, se comercializa vía web, pero no con todas las referencias, otros lugares de 

distribución son las tiendas por departamento como Falabella y en tiendas multimarca como 

Spring Step. 

 

  Spring Step: Línea Confort y marca propia 

Producto 

Los almacenes Spring Step se consideran tienda multimarca debido a que comercializan 

además de su propia marca junto con otras nacionales o importadas. 

En la línea de zapatos confort para mujeres adultas, se encuentra la marca Piccadilly, la 

cual es importada desde Brasil. Los zapatos presentan características de comodidad en la 

plantilla acolchonada, las costuras que manejan, el material, suela antideslizante, y una línea 

especial para juanetes, en la cual los zapatos están forrados en tela para no generar roce o daño 

en los pies. 

Adicional a esta marca está la marca propia llamada Via Spring, que presenta una 

amplia variedad de zapatos. Entre ellos se encuentra la línea de confort que es considerada por 

las vendedoras como menos confortables que la marca brasilera, pero más económica. La 

desventaja que presenta es un tallaje pequeño. No existe una notable exhibición de esta línea 

de productos en el punto de venta, solo se concentra en una estantería casi siempre al final de 

la tienda. 

Servicio 

La modalidad de compra tiende a ser autoservicio debido a la exhibición de los zapatos, 

el tamaño de las tiendas y la alta rotación de clientes principalmente porque atiende a todos los 

segmentos: hombres, mujeres y niños. Una asesora normalmente atiende a dos o más personas 
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al tiempo, lo cual retarda el proceso de compra y genera incomodidad en el cliente al estar 

solicitando el servicio. 

 

Precio 

Los productos importados de la marca Piccadilly tienen un valor máximo de $120.000. 

Por otro lado, la marca propia maneja menores precios, encontrando zapatos desde $60.000. 

Clientes 

Al ser una tienda multimarca presenta una gran variedad de clientes. Sin embargo, el 

nicho de mercado de la línea confort son mujeres en edad adulta mayor a 40 años con un nivel 

de ingresos medio. 

Distribución 

Las dos líneas de zapatos (importada y nacional) se encuentran en las tiendas de Spring 

Step en el país y en la vitrina comercial de la página web1, en la cual no se encuentran todas 

las referencias de exhibición en tienda física. 

 

Calzado Rómulo: Línea descanso 

Producto 

Los productos de Rómulo son identificados como aquellos con la mayor comodidad del 

mercado pero sus diseños no presentan gran aceptación, son referidos por médicos o clínicas 

especializadas para el cuidado de las personas diabéticas como: Casa de la diabetes, Medishop 

o Saluti. No existe una exhibición en la tienda que genere un llamado de atención hacia el 

producto, en la actualidad existen sedes en casas con exhibiciones poco elaboradas. A 

diferencia de las otras marcas, no es visible la suela acolchonada como símbolo de comodidad, 

pero se referencia por su vendedora como los más cómodos para personas con diabetes debido 

                                                 
1 http://www.springstep.com/ 



 
 

7 
 

a que su material en cuero no genera roce y no tienen costuras que puedan generar alguna herida 

en el pie. Presentan variedad en el tipo de zapato cerrado o abiertos, sin embargo sus diseños 

son bastantes similares, se manejan colores neutros, sus zapatos iconos de descanso 

corresponde a un producto hecho totalmente en tela acolchonada, color negro y diseño cerrado 

hasta el empeine. Se encuentran de la talla 34 hasta la 41. Adicionalmente se diferencia por la 

costura denominada sobrehilado que genera una alta elasticidad y comodidad, las puntas más 

alargadas o a la medida necesaria para no generar presión en los dedos al caminar, zapatos con 

resorte que facilitan el calce, materiales que facilitan la transpiración, plantillas anatómicas y 

suelas que protegen las articulaciones de lesiones. La empresa actualmente no ofrece servicios 

de maquila y tiene su proveedor en la ciudad de Cali. 

Servicio 

La modalidad de compra es más de acompañamiento debido a la poca asistencia en 

tienda de los clientes. 

Precio 

Los precios oscilan entre $55.000 hasta $80.000 aproximadamente. 

Clientes 

Para la línea de zapatos de descanso, sus clientes son principalmente mujeres mayores 

a cincuenta años con nivel de ingresos bajos y medios. 

Distribución 

Los zapatos referidos para personas diabéticas son identificados por las diferentes 

tiendas especializadas de salud como aquellos que se venden en las tiendas físicas de los 

almacenes Rómulo, los cuales algunos funcionan con sedes en casas de familia. 

  



 
 

8 
 

Calzado Versilia: Maxi Therapy 

 

Producto 

El calzado Versilia tiene una gama amplia de zapatos cómodos y con diseños modernos, 

importados de la marca Picadilly. Todos los zapatos son acolchonados, los caracteriza el 

confort, son resistentes y anatómicos, aguantan el peso, y tienen una suela con “buen agarre”. 

Todos ayudan a evitar el cansancio, el dolor en el espolón y mejoran la circulación. Dentro de 

los zapatos que venden, hay una línea que se llama Maxi Therapy que está enfocada en personas 

diabéticas y las que sufren de problemas en los pies. A diferencia de  Rómulo que también tiene 

una gama amplia de zapatos, los diseños de Versilia/Piccadilly son mucho más modernos y 

novedosos.  

Versilia es un comprador directo de los zapatos Piccadilly. Son importados de Brasil, 

tienen entregas dos veces al año en septiembre y en abril para cubrir las ventas mayores que 

ocurren en diciembre y en mayo. 

Servicio 

El servicio brindado es muy bueno, las asesoras conocen de las necesidades de las 

mujeres adultas, brindando asesoría acorde a las enfermedades como la diabetes evidenciando 

la experiencia y conocimiento para responder cualquier pregunta al respecto. 

Precio 

Los precios van desde los $99.000 hasta $160.000. Son los zapatos más costosos de la 

investigación realizada, pero el servicio brindado fue el mejor y los diseños también 

presentaban mejores características adaptados a los gustos de las mujeres adultas 

contemporáneas.  

Clientes 
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  El cliente promedio son mujeres adultas de ingresos medios y altos que buscan 

comodidad y diseño. Les gusta tomar su tiempo, renovar su closet y verse bien sin dejar de lado 

su comodidad.  

 

Distribución 

La marca Piccadilly se vende no solo en esta franquicia Versilia sino también en Spring 

Step y Calzatodo. Convirtiéndose en una marca fácil de encontrar.  

 

A pesar de que existen tiendas especializadas para atender los diferentes problemas de 

salud, ninguno comercializa calzado especial para personas con diabetes, pero tampoco tienen 

conocimiento que sus competidores no lo hacen, tal es el caso como la Casa de la Diabetes que 

nos aconsejan llamar a la Casa del Médico, en el cual solo venden zapatos ortopédicos y 

recomiendan los zapatos comercializados en Rómulo. En otras droguerías especializadas como 

Medishop y Saluti tampoco conocen el producto. En otras palabras, las tiendas especializadas 

no venden y no saben precisamente donde se pueden encontrar. En la mayoría de los almacenes 

del retail no hacen ningún enfoque sobre estos zapatos, no tienen el conocimiento suficiente 

(solo información básica sobre costuras o a veces altura del tacón) y pueden generan un sesgo 

entre comodidad y diseño dentro de la tienda. Las únicas tiendas que nos ayudaron de manera 

positiva en nuestra investigación fueron Calzado Rómulo y Versilia. Rómulo, el cual vende a 

través de franquicias ubicadas en casas familiares, presenta la mayor variedad de zapatos, las 

encargadas del negocio ofrecen una asesoría muy enfocada en las necesidades de las mujeres 

adultas con problemas de salud y adicionalmente presenta precios accesibles. Sin embargo, los 

zapatos se veían con un diseño bastante “viejo”. Por otro lado, Versilia presenta una mayor 

atención y asesoría en el conocimiento de las necesidades de las mujeres que padecen 

enfermedades como la diabetes, es la única marca que menciona comercializar zapatos 
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enfocados para este nicho, sus diseños se caracterizan por ser contemporáneos con una gama 

muy amplia, pero precios dos veces más altos que en Rómulo. 

 

Por último, pudimos también destacar que ninguna de estas tiendas era adaptada para 

mujeres de edad adulta. Los asientos son bajos, el servicio y la atención brindada no es óptima 

para estas mujeres y siempre se percibe el sesgo entre comodidad y diseño, insistiendo en el 

hecho que un zapato con diseño no pueda ser confortable. Incluso la marca Rómulo que es 

conocida por enfocarse en mujeres con problemas de salud, tenía pasillos muy estrechos y 

pocos asientos no tan confortables. Se observa que es una tienda donde la cliente tiene muy 

poca permanencia una vez realiza la compra. No se enfoca en la experiencia de compra y la 

asesoría, lo cual nos permite identificar que ningún negocio tiene un enfoque claro para el 

segmento de mujeres en edad adulta. 

 

2.4.       Colaboradores 

Entre los principales colaboradores, se identifican los posibles proveedores actuales del 

mercado: 

 

Industria JDL S.A.S 

Industria JDL S.A.S es una empresa Caleña, encargada de hacer la maquila de zapatos 

para empresas como Rómulo, Reeinder, Venus y Croydon, en promedio realizan entre 800 y 

1000 pares diarios. Los identificamos como colaboradores debido a que son referenciados por 

Rómulo para cumplir con las características de comodidad y confort que ellos ofrecen, 

adicionalmente poseen el contacto de empresas más pequeñas que realizan la maquila para 

pymes o que demanden una cantidad menor. 
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Calzado Rómulo 

Debido a que esta empresa fue el contacto para llegar a Industrias JDL S.A.S y es la 

referenciada por las diferentes entidades de la salud sobre el tipo de zapatos especial para 

diabéticos (tienen suela especial, son más delicados, deben ser más anchos para no lastimar el 

pie o generar rose entre los dedos) esta empresa posee una línea especializada de confort y 

además se identifican en el mercado como los más cómodos.  

 

Casa de la diabetes 

En la actualidad se especializan en productos especializados de alimentación y 

herramientas de seguimiento a la diabetes, sin embargo, mencionaron hace un tiempo vender 

zapatos para diabéticos, especificando que tenían una suela especial, sin lograr obtener mayor 

información sobre los proveedores o razones por las cuales los dejaron de vender. Por lo tanto, 

se pueden convertir en un aliado, debido a que también funcionan como proveedores de equipos 

médicos para las diferentes clínicas, lo cual podríamos generar mayor demanda desde el 

reconocimiento de médicos y especialistas del sector para con sus pacientes. 

 

Tidelar S.A: 

Es una empresa ecuatoriana, encargada de la fabricación de calzado a través de 

cualquier proceso, actualmente hacen parte de los proveedores de La Maravilla S.A (Reindeer). 

 

MariaPaz Zapatos: 

Es una empresa colombiana que comercializa zapatos para mujeres y hombres en la 

ciudad de Bogotá, a través de ellos obtenemos el contacto de la empresa encargada de maquilar 

los zapatos (son personas jurídicas que atienden el nicho de Pymes: Misael Camargo y Luis 
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Camacho). Inicialmente el costo por modelo o diseño del primer par es de $120.000 pesos y la 

serie tiene un valor de $55.000 pesos por par (material cuero). El tiempo de entrega del primer 

modelo es de aproximadamente ocho días hábiles. 

 

Piccadilly 

En vez de considerar maquilar zapatos, también tenemos la posibilidad de importar zapatos ya 

terminados y venderlos bajo el modelo de distribuidores. Piccadilly tiene más de 60 años en el 

mercado internacional, 20 años en el mercado colombiano y la marca posee 33 tiendas 

exclusivas en el mundo, está presente en más de 90 países presentando un notable 

posicionamiento en el mercado. Esta marca exporta el 30% de su producción a otros países, 

evidenciando una amplia experiencia en el proceso de exportación y franquicias.  

Se caracteriza por la utilización de tecnología en sus procesos de fabricación y la utilización de 

diseños a la vanguardia, acorde a las tendencias de moda. En la ciudad de Colombia cuenta con 

un distribuidor directo encargado de todo el proceso de importación, principalmente para 

Pymes. 

 

2.5.       Contexto 

Los cambios demográficos en las últimas décadas apalancados por la disminución de 

las tasas de natalidad y de mortalidad generan una dinámica en la estructura de la población, 

constituyendo una pirámide poblacional con una proporción mayor en las personas adultas o 

mayores de edad. Según estadísticas del DANE para el año 2016, la población en Colombia de 

personas mayores a 50 años alcanzó los 10.577.884 correspondiente al 22% de la población. 

En cuanto a la población femenina el número fue de 5.679.005, representando el 23% del total 

de mujeres en todas las edades. 
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Para la ciudad de Cali, la tasa de crecimiento anual para el total de mujeres mayor a 50 

años fue del 3,4% en el año 2016 frente al 2015 (DANE). El grupo femenino representó para 

el año 2016 el 26% del total de mujeres de la ciudad, alcanzó una cifra de 329.854 mujeres, se 

proyecta que para el año 2020 la participación sea del 28%. Esta dinámica permite identificar 

un incremento en la demanda de los bienes y servicios exclusivos de este grupo de la población. 

  De hecho, en las edades adultas, existe una alta proporción de enfermedades como la 

diabetes. En Colombia, la enfermedad les cobra la vida a 20.000 personas al año y por lo tanto 

se ha convertido en un grave problema de salud pública. En una entrevista con caracol radio2 

durante el mes de Abril 2016, el Ministro de Salud, señaló que “en Colombia tenemos 3.3 

millones de personas que sufren de diabetes, de esas hay 2.2 millones diagnosticadas y tenemos 

más de 1 millón de personas, que creemos que sufren la enfermedad y que no están 

diagnosticadas”. 

El Valle del Cauca es considerado uno de los departamentos que poseen una mayor 

población adulta, a su vez incrementa la población que padece esta patología, la cual asciende 

a 105.000 pacientes diagnosticados3. Según un informe del Ministerio de la Salud4, el 58,24% 

de los casos de diabetes son mujeres. Con esta cifra, podemos deducir que más o menos 61.152 

mujeres sufren de diabetes en el Valle del Cauca. 

Uno de los mayores riesgos para quienes padecen de la enfermedad es contraer una 

herida que pueda poner en riesgo el miembro del paciente, por tal motivo cuidar de la salud de 

los pies es una necesidad. Por esta razón, los expertos argumentan que las personas que sufren 

de diabetes empiezan a perder sensibilidad en los pies y cualquier herida puede generar una 

amputación del miembro si no se controla a tiempo, de ahí que el zapato sea muy liso y cómodo 

                                                 
2 Caracol Radio (08/04/2016). Más de un millón de colombianos pueden tener diabetes y no saberlo. 
3 Redacción de El País., 2015 
4 MinSalud, Análisis de Situación de Salud (ASIS) Colombia, 2015, Dirección de Epidemiologia y Demografía, 

Bogotá, noviembre de 2015 
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en el interior, no genere roce con el pie debido a la posibilidad de generar una quemadura o 

ampolla, preferiblemente que cubra todo el pie y sea de una contextura muy firme para 

proporcionar una mayor estabilidad. 

Según un informe de la Organización Mundial de la Salud5, las afecciones en las 

extremidades inferiores generan peligro en la independencia funcional y autonomía de la 

persona mayor, adicionalmente se identifica como una región del organismo en la cual se 

manifiestan enfermedades como la diabetes, la gota y la artrosis, siendo la primera como la 

patología más conocida considerada como factor de riesgo para producir alteraciones en el pie, 

exigiendo un manejo especializado y profesional en los pies para estos pacientes. En cuanto a 

las recomendaciones de calzado se mencionan las siguientes: inicialmente medir los pies antes 

de comprar, debido a que el ancho suele aumentar con la edad, la parte superior del zapato debe 

ser confeccionada con un material suave y flexible que se amolde a la forma del pie, debe tener 

un tacón bajo o medio y finalmente la punta debe ser amplia que permita el movimiento de los 

dedos.  

  El objetivo con el lanzamiento de la línea de zapatos especializada para mujeres en edad 

adulta es atender un mercado nicho y satisfacer la necesidad de calzado con características de 

producto acorde a sus condiciones físicas y de salud, con valor agregado en el componente de 

diseño a la vanguardia. Las mujeres de 50 años en adelante, no tienen una amplia oferta en 

cuanto a la selección de calzado apropiado para un cuidado especial en los pies. Por lo tanto, 

buscamos permitirles una oportunidad de escoger un producto que ofrece diseño, pero con 

características de comodidad adecuadas a las necesidades fisionómicas, de cuidado y 

precaución propias para el día a día de las mujeres. 

                                                 
5 Cuidado de los Pies, Guía de Diagnóstico y Manejo, Organización Panamericana de la Salud, Oficina 

Regional de la Organización Mundial de la Salud 
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3. ANÁLISIS DEL MERCADO 

3.1.       Tamaño 

Para cuantificar el tamaño del mercado, podemos hacer dos tipos de cálculos: una 

estimación del tamaño enfocado a mujeres de más de 50 años en las cuales se busca ofrecer 

comodidad y diseño en el calzado, y otro cálculo relacionado con la necesidad de las mujeres 

con diabetes de encontrar zapatos adecuados.  

A partir de las cifras obtenidas de Raddar, las compras de los hogares en Cali de zapatos 

para mujer alcanzaron, en el año 2015, 77.112 millones de pesos reales (base 1998), 

presentando un incremento del 0,52% frente al año 2014. Durante los últimos cinco años el 

incremento promedio fue de 3,36%. Para este mismo año, la población de mujeres mayor a 50 

años fue de 318.892. En conjunto con las cifras reportadas por Raddar para este mismo año, el 

gasto per cápita de zapatos para mujeres en pesos reales fue de 55.007. Si lo multiplicamos por 

la población objetivo (318.892 mujeres mayores de 50 años en Cali, año 2015), obtenemos un 

tamaño del mercado de 17.541 millones de pesos presentando un incremento del 5,4% frente 

al año 2014. 

Realizando el mismo ejercicio para el año 2016, las compras reales de los hogares 

acumuladas hasta el mes de Mayo fueron de $31,203.000.000 de pesos, con un gasto per cápita 

de $10.872 y una población proyectada hasta el mes de mayo de 137.439 personas (partiendo 

de la población proyectada para todo el año y dividiéndola por doce meses) dando como 

resultado un tamaño de mercado de $1,494.000.000 pesos para la población objetivo mayor a 

50 años. 

Si realizamos estos cálculos en cuanto a las mujeres que sufren de diabetes, sabemos 

que hay unas 61.152 personas de este target. Gracias a las encuestas que realicemos, nos dimos 

cuenta que las mujeres con alguna patología relacionada (diabetes o artrosis) gastan en 
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promedio entre $50.000 y $100.000 pesos, es decir $75.000 pesos en la compra de zapatos, en 

su mayoría con una frecuencia de compra mayor a seis meses, es decir un par de zapatos al 

año. A partir de ello obtenemos un tamaño del mercado de $4,586.000.000 de pesos.  

 

Sector externo 

Exportaciones 

  El sector de calzado y sus partes entre Enero y Diciembre de 2015, registró 

exportaciones por $38,400.000 de dólares, con una variación de -10.2%, frente a las 

exportaciones registradas en el mismo periodo del 2014 (fuente DANE).    

Respecto a las exportaciones de calzado terminado, estas alcanzaron USD 25.3 millones 

con una disminución de -11.9% en valores y un aumento de 1.8% en pares, para un volumen 

de 1.8 millones de pares (fuente DANE - anexo 1). El aumento en pares se explica 

principalmente por el incremento de las ventas a Chile, Costa Rica, Estados Unidos y Puerto 

Rico.  

  El Valle del Cauca es hoy el segundo exportador de calzado en Colombia6, 

representando el 21% de las ventas nacionales a 20 países extranjeros. En total, se suman 7 

millones de dólares en el 2016, justo detrás Bogotá y sus 8,7 millones de dólares. Los 

principales destinos son Perú, Chile y México.  

Los principales destinos de las ventas externas de calzado en pares son: Ecuador, Chile 

y Estados Unidos y Puerto Rico con una variación de enero a diciembre de 2014 de -35%, 

421% y 32%, respectivamente. 

 

 

                                                 
6 Valle es el segundo departamento que más exporta calzado. (2017, 02 22). El Pais. 
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Importaciones 

Las compras externas de calzado y sus partes en el periodo enero a diciembre de 2015, 

registran un valor de 391.3 millones CIFUSD y de 336,3 millones de dólares CIFUSD (Anexo 

2) en el 2016, con una variación de -19% respecto al valor importado en el mismo lapso de 

2014, principalmente de países como China con una variación de -23% y Vietnam -10%.  

En cuanto a valor FOBUSD, en 2015 las importaciones del calzado y sus partes representaron 

378,6 millones y 325,1 millones en el 2016 (Anexo 3).  

Las compras externas de calzado terminado en 2015, alcanzaron USD 379.1 millones 

(Anexo 4) con una variación de -19% en valores y de -11% en pares, para un volumen de 50.6 

millones de pares, frente a los 57 millones de pares del año 2014. Las importaciones de Partes 

de Calzado registran una disminución de -10% correspondiente a 12.1 millones de dólares.  

 Los principales departamentos importadores de calzado terminado en volumen son Bogotá y 

Cundinamarca (34%), Atlántico (21%), Valle del Cauca (17%) y Bolívar (9%). Se puede ver 

un detalle de los tipos de zapatos importados en Colombia del año 2012 a 2016 en el anexo 5. 

Cuando nos enfocamos sobre la Maravilla (anexo 6), vemos que ha importado bastante 

durante los años 2014 (324 835 unidades por 2 182 952 FOBUSD) y 2015 (318 070 unidades 

por 1 274 325,62 FOBUSD). En 2016, el total fue de 81 738 unidades por 339 698 FOBUSD. 

Las importaciones han caído desde hace varios años para esta empresa, y el 2016 representa 

las importaciones más bajas de un periodo de 7 años. Sus principales países de compra son 

Brasil y China, principalmente para subpartidas de menor costo: 73 364 unidades por 185 511 

FOBUSD en 2016. 

Si miramos los datos relativos a las importaciones de Rómulo (Anexo 7), vemos que la 

mitad del valor viene de Brasil (396.317 pesos de los 792.634 pesos en total valor FOBUSD 

desde el 2014). Como ya lo vimos en la tendencia general, las importaciones bajaron mucho 



 
 

18 
 

desde el 2014: fueron divididas por 4 del 2014 al 2015 (de 236.763 a 46.176 FOBUSD) y de 

la mitad entre el 2014 y el 2016 (236.763 a 113.377 FOBUSD). 

 

Se encuentran varios problemas en el sector de calzado: en Diciembre de 2015, en una 

encuesta realizada por el ACICAM (Asociación Colombiana de Industriales del Calzado, el 

Cuero y sus Manufacturas), el 60% las empresas del sector de calzado temían el contrabando, 

el 40% pensaban que la demanda era un gran problema del sector, y el 20% veían la 

competencia como muy problemática (Anexo 8) 

 

3.2.       Segmentos 

A partir de la investigación realizada, los segmentos a atender corresponden a: 

 

Las mujeres en edad adulta que padecen una de las patologías que afectan 

principalmente los pies, tales como diabetes, gota o artrosis fueron difícil de encontrar durante 

la investigación realizada, evidenciándose que las mujeres que cumplían con estas 

características presentaron una efectividad del 16%, es decir que de 61 mujeres consultadas 

solo 10 cumplían con el filtro de padecer una patología, esto principalmente porque la mayor 

parte de su tiempo permanecen en sus casas. 

  Este grupo de mujeres en su mayoría pertenecen al estrato tres (3), sólo unas pocas con 

artrosis han recibido recomendación de su médico para el uso de zapatos especiales, los cuales 

deben ser cerrados para proteger más el pie, con una estructura amplia, liviana y un nivel de 

altura intermedia (cuatro centímetros de altura máxima). Este grupo en su mayoría son amas 

de casa, escogen sus zapatos por comodidad, teniendo en cuenta también el gusto, material 

(cuero) y diseño, no tienen una marca favorita definida, pero sobresale la marca Rómulo y 
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Versilia con una coherencia entre su última compra y la marca mencionada como favorita, su 

presupuesto no es mayor a $100.000 pesos y tienen sus propios ingresos para pagarlos. 

Este grupo de mujeres principalmente compran (sin una diferencia relevante) por moda, 

diseño y gusto de los zapatos, su tipo de calzado preferido son los cerrados, que sean bajos y 

de cuero, lo que más valoran son la calidad, el material, seguido del diseño. 

Finalmente, los zapatos son principalmente funcionales, de acuerdo con las labores a 

realizar en el día a día, siempre teniendo en cuenta que combinen con su ropa y lo más 

importante es que sean cómodos, la cual es identificado con sentirse bien, tranquilas de que los 

zapatos no van a tallar y que sean livianos. 

 

  En cuanto a las mujeres adultas que no están enfermas, nos dimos cuenta que el 

esquema de compra era parecido al de las mujeres con problemas de salud. Ellas también 

buscan comodidad y confort sin dejar de lado el diseño. Compran zapatos varias veces al año 

(de 2 hasta 4 veces anualmente). Buscan que sus zapatos tengan una mayor durabilidad y sean 

de buena calidad para proteger el pie de la mejor manera posible. Las mujeres interrogadas en 

su mayoría pertenecían al estrato 4, y gastan entre $100.000 y $150.000 pesos en un par de 

zapatos. Los criterios que siempre destacaron fueron el diseño y la calidad. No son tan fieles a 

marcas (aunque una gran mayoría compra en Versilia) y compran más que todo para renovar 

el closet. No les importa la moda, pero les gusta verse bien para hacer todas las actividades que 

tienen planeadas en el día. Son mujeres activas, siempre caminando y quieren zapatos que no 

les pelen o tallen los pies, que no cansen y que les brinden confianza para andar sin 

preocupaciones. 
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3.3.       Posicionamiento 

Queremos satisfacer la necesidad de calzado en el género femenino mayor de edad con 

características de producto acorde a sus condiciones físicas y de salud, con valor agregado en 

el componente de diseño a la vanguardia. 

Buscamos ser la empresa que se preocupa por el bienestar de las mujeres en edad adulta 

sin dejar a un lado su gusto por el estilo y la moda, brindando la comodidad que necesitan en 

sus zapatos para prevenir deterioro por enfermedades como diabetes, artrosis y gota. Seremos 

el lugar en el cual la edad y la patología no será impedimento para seleccionar zapatos a la 

vanguardia y con diseños de moda, adicionalmente el lugar donde se pueden sentir cómodas, 

desde la adecuación de muebles para la medición del producto hasta la atención especializada 

para este grupo de edad. 

4. MEZCLA DE MERCADEO 

4.1.       Marca y sus productos 

El principal producto son los zapatos con diseño a la vanguardia de la mano con 

características de comodidad para mujeres adultas, relacionadas con el tipo de zapato 

(cerrado), altura intermedia, material (cuero) amplitud del zapato y sin costuras que puedan 

generar alguna molestia. Además de los zapatos el producto está relacionada con la 

experiencia en la atención especializada para este grupo de edad, la cual debe ser acorde con 

la disposición de muebles a la altura adecuada en el lugar, atención al cliente especial y trato 

que genere una mayor permanencia en la tienda. 

4.2.       Canales de distribución 

En cuanto a sector del calzado, las tiendas especializadas y al por lo menor forman la mayor 

parte de los canales de distribución (Anexo 9), generando el 77% de ventas en valor nominal 
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al año 2015. Los canales de mercado masivo como grandes almacenes fueron el segundo canal, 

representando el 8%. Los hipermercados, en cambio, tienen una muy pequeña proporción en 

la distribución de calzado.  

Uno de los minoristas de calzado más importantes y tradicionales es Spring Step, con presencia 

en 43 ciudades colombianas y venta en línea. La empresa ofrece una amplia gama de marcas 

establecidas. Calzatodo SA es otro actor excepcional con la cobertura nacional, pero todavía 

no ofrece ventas en línea. Payless ShoeSource PSS de Colombia SA, a pesar de las dificultades 

del tipo de cambio, ve resultados positivos, pero su extensión es lenta.  

Lo anterior nos permite determinar que nuestro principal canal de distribución es la 

venta directa en tienda especializada, para poder brindar la experiencia de compra a nuestro 

mercado objetivo. 

4.3.       Comunicación 

Nuestro principal mensaje de comunicación debe estar relacionado con la comodidad 

especializada para la salud de los pies, relacionada con el tipo de material y diseño (altura, tipo 

de zapato) para las mujeres mayores de edad, para ello se busca ofrecer un  calzado que no sea 

identificado para mujeres “adultas”, acompañado de un servicio y atención especializada para 

este grupo de edad, donde no se sientan incómodas al momento de comprar y la permanencia 

en la tienda sea mayor con el objetivo que puedan encontrar los zapatos acorde a sus 

necesidades y gustos. 

A partir de la colaboración de la Casa de la Diabetes, buscamos generar un canal de 

comunicación con las clínicas y lugares especializados en el cuidado de la salud, con el objetivo 

de ser conocidos como la empresa que además de Rómulo ofrece calzado totalmente cómodo 

y acorde a las características de necesidad del cuidado del pie para mujeres adultas con alguna 
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enfermedad, pero con el valor agregado en sus diseños a la vanguardia y estilo de mujeres 

adultas que aún buscan lucir bien. 

4.4.       Precio  

De acuerdo a la investigación realizada con posibles proveedores solo teniendo en 

cuenta el proceso de maquila y boceto en el primer diseño, nuestro margen de ganancia sería 

del 36% a un precio de $90.000 pesos 

Sin embargo, a partir de la investigación realizada al consumidor potencial, el precio al 

cual las mujeres con alguna patología que pertenecen al estrato tres (3) en adelante pagan 

actualmente por un par de zapatos en promedio $75.000 pesos y un valor máximo de $100.000 

pesos. Ahora bien, las mujeres mayores a 50 años que no padecen ninguna enfermedad y 

pertenecen desde el estrato dos (2) en adelante, pagan entre $100.000 y $150.000 pesos, 

probablemente por la mayor oferta existente y variedad en diseños. 

Frente a la competencia de calzado de línea confort los precios oscilan desde los $60.000 hasta 

los $160.000, a partir de ello nuestro objetivo es ofrecer una alternativa de precio con valor 

agregado en el diseño y atención especializada para las mujeres en edad adulta de cualquier 

estrato económico, estableciendo un precio promedio que oscila entre los $90.000 y $120.000 

pesos. 

5. PROYECCIÓN FINANCIERA 

Población 2018 mayor a 50 años: 350.729 

Para llegar al punto de equilibrio de comercialización necesitaríamos vender 6096 pares de 

zapatos, en un año, es decir 17 pares diarios y 508 mensuales, esta cifra sería menor al 1% de 

la población objetivo, es decir a 3.507 clientes con una recompra mínima de un par. A partir 

de las encuestas realizadas las mujeres que no tienen ninguna enfermedad compran dos pares 
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al año, es decir: 7.014 pares. Distribuidos de igual manera en el transcurso del año para el 

ejercicio financiero, es decir 584,5 pares mensualmente y 19 pares diarios aproximadamente. 

 

Nuestro precio promedio es de 90.000 pesos de acuerdo a la consulta realizada a las mujeres 

mayores y potenciales proveedores. Como primera opción a partir del proceso de maquila con 

proveedores locales logramos conocer que el boceto por modelo presenta un costo de $120.000 

pesos por par, buscamos realizar 12 modelos en el mes para presentar una variedad semanal de 

tres diseños, en cuanto a la producción por modelo presenta un costo promedio de $55.000 

pesos por par, esto nos permite obtener un margen de ganancia de 36%, sin embargo 

inicialmente los costos de logística  y de diseño nos hacen optar por la segunda opción de  

establecernos en tienda física como comercializadores de la marca Picadilly, en promedio cada 

par tiene un costo de $60.000 pesos con una compra mínima de un prepac (curva de 12 pares 

de zapatos), obteniendo un margen del 33% de acuerdo al precio final establecido en promedio 

de $90.000 pesos.  

A partir de lo anterior presentamos el ejercicio realizado para la opción de comercialización 

de la marca Picadilly, con una proyección de ventas conservadora a partir del tercer mes del 

año 2018, inicialmente con ventas mínimas de 100 pares mensuales, es decir aproximadamente 

4 pares diarios y un incremento a partir del segundo mes del 10% es decir 110 pares, para un 

total de ventas al año de 1959 pares, tal como se muestra en el siguiente cuadro: 

 

A continuación, desglosamos cada uno de los ítems que componen el estado de resultados: 

Ventas brutas: Corresponde a la proyección de ventas mensuales a un precio de $90.000 

pesos. 
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Descuentos: Corresponde a un porcentaje de descuento del 20% que será otorgado sólo 

durante el mes de mayo (celebración día de la madre) para seguir la dinámica del mercado 

durante esta temporada. 

Costo de lo vendido: Hace referencia al precio de compra con el proveedor Picadilly en la 

ciudad de Cali 

Salarios vendedores: El costo de un vendedor con un salario mínimo y respectivo pago de 

seguridad social. 

Arriendo oficinas de ventas: Local de ventas cotizado en la zona de Tequendama de la 

ciudad de Cali, debido a el tránsito de personas mayores que asisten diariamente a citas y 

chequeos médicos. Este costo es evitable si hacemos otra técnica de venta que consiste en tener 

el local en casa (del tipo de Rómulo). 

Servicios oficina de ventas: Valor de servicios promedio de la zona de Tequendama. Este 

costo también es evitable si tenemos el local en casa (del tipo de Rómulo). 

Publicidad: Se proyecta una inversión inicial de $2’000.000 mensuales para dar a conocer 

la marca al mercado objetivo mediante actividades de telemercadeo y comunicación en medios 

especializados de salud, por ejemplo, revistas especializadas y publicidad en centros médicos. 

Sueldos de administración: Abarcan el pago a dos personas del área administrativa por 

valor de $1’000.0000 de pesos y su respectivo pago de seguridad social. 

Varios: Inicialmente corresponde a un incentivo y capacitación de ventas por valor de 

$500.000 pesos mensuales a partir del tercer mes de operación más el desagregado mensual de 

una inversión de $20.900.000 pesos correspondiente a caja registradora por valor de $900.000 

pesos y estanterías, mueble y adecuaciones por valor de $20.000.000 de pesos. 

Intereses: Se calculan a una tasa del mercado del 2,64% efectivo mensual, sobre el valor 

del costo de ventas más los gastos totales. Los cuales serían cubiertos a través de préstamo 

bancario con un año de gracia sobre el capital. 
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En la página siguiente se encuentran los Estados de Resultados. 
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6. CRONOGRAMA 

 

A continuación, se detallan las actividades a desarrollar con el objetivo de alcanzar los 

beneficios planteados en el Estado de resultados: 
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7. CONCLUSIONES 

 La tendencia del mercado evidencia un incremento mayor en la participación de las 

marcas que ofrecen tipo de calzado para actividades al aire libre o de deportes, 

influenciado de la actual tendencia fitness. 

 Las compras de calzado para mujeres en la ciudad de Cali crecen a un ritmo del 3,36% 

según cifras reportadas por Raddar, cifra menor respecto a la categoría de calzado en 

total que presenta un incremento en promedio de 5,49% durante los últimos cinco años. 

 Durante la investigación de mercados realizada, la comunidad médica internacional 

revela la importancia de cuidado especial en los pies para aquellos pacientes que 

padecen enfermedades que afectan directamente esta región del cuerpo, tal es el caso 

de: la diabetes, artritis y gota. Sin embargo a nivel regional no se percibe una atención 

o recomendación especial para el cuidado de los pies en personas que padecen estas 

enfermedades. Solo un porcentaje menor quienes padecen artritis mencionan escuchar 

una recomendación de su médico para el cuidado de sus pies. Lo cual evidencia que 

inicialmente el trabajo se debe realizar desde la comunidad médica para generar 

conciencia sobre la importancia y el cuidado en esta zona del cuerpo. 

 Debido a lo anterior las tiendas especializadas en el cuidado de pacientes con diabetes 

junto con aquellas que comercializan productos ortopédicos y de cuidado general no 

ofrecen un calzado especial para personas con diabetes o artritis. 

 A pesar de que las cifras nacionales y regionales presentan un incremento en las 

personas que padecen enfermedades como diabetes, en el momento de buscar esta 

población objetivo las incidencias para lograr conseguirlas es del 16%, es decir que 

debimos consultar a 61 personas para encontrar 10 que padezcan de alguna enfermedad 

(artritis, diabetes o gota), esto puede ser explicado principalmente porque las personas 
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encuestadas mencionaron permanecer la mayor parte de su tiempo en la casa, 

evidenciando la poca participación de las personas adultas en el mercado laboral. Así 

como también identificando la manera de llegar a este público objetivo desde el 

telemercadeo a sus hogares o en la publicidad a los sitios que deben visitar 

mensualmente como: almacenes de cadena o mercados para abastecimiento de 

alimentos en el hogar, centros comerciales y establecimientos médicos para asistir a una 

cita de médica, de chequeo o control. 

 En el mercado regional, entre las entidades que comercializan productos del cuidado de 

la salud conocen las necesidades de cuidado de los pies de personas que padecen 

enfermedades como diabetes, pero solo identifican a la compañía de Calzado Rómulo, 

como la más apta en la oferta de este tipo de calzado debido a las características de 

comodidad y confort. 

 Las tiendas comerciales que ofrecen calzado para todo tipo de mujeres, presentan una 

oferta ampliada de zapatos con características de comodidad cómo: suela acolchonada, 

material de cuero, sin costuras en los bordes y material especial para la parte de los 

juanetes de los pies. Sin embargo no existe una atención especial para las mujeres 

adultas o una amplia atención a este tipo de zapatos. La única tienda que ofrece una 

explicación de las necesidades que requieren las mujeres adultas e identifica las 

necesidades de mujeres con diabetes es Versilia (identificada como una competencia 

principal junto con almacenes Rómulo). 

 Tanto las mujeres que padecen de una enfermedad como aquellas que no padecen 

ninguna, valoran la calidad y el diseño de los zapatos, siempre buscan comodidad 

valorada como la opción de estar tranquilas sin que tallen los zapatos, sin dejar a un 

lado el buen gusto y que combinen con sus prendas. No son fieles a una marca en 

especial, sobresale en el mercado Calzado Rómulo y Versilia. 
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 En el momento de contactar los posibles colaboradores para la empresa, se evidencia 

bastante resistencia en el mercado para brindar información, los datos de contacto en 

línea no se encuentran actualizados, algunos proveedores solo negocian con empresas 

ya establecidas y el acceso a las empresas que maquilan a nivel regional presentan 

protocolos de difícil acceso para brindar información, adicionalmente para conocer 

sobre los costos de producción  recae en su mayoría en el gerente y su agenda es 

limitada. Encontramos a nivel nacional proveedores con una capacidad de producción 

enfocada a Pymes para consultar sobre la inversión necesaria. En cuanto a la posibilidad 

de importar el calzado sólo pudimos tener acceso a la marca Brasilera Picadilly, 

brindándonos información limitada pero relevante en cuanto a la inversión de compra. 

 Se evidencia una oportunidad en la atención del mercado objetivo, debido a que la oferta 

es escasa, atendiendo principalmente las cualidades de comodidad dejando a un lado el 

diseño. Adicionalmente el mercado no posee conocimiento sobre las necesidades de las 

mujeres adultas, lo que buscan y valoran en una marca, por lo tanto, no existe fidelidad 

en ninguna de ellas. 
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Anexo 1: Evolución de las exportaciones de calzado y sus partes de Enero a Diciembre del 

2013 al 2015 en USDFOB 

Fuente: DANE 
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Anexo 2: Evolución de las importaciones colombianas de calzado y sus partes de Enero a 

Diciembre del 2013 al 2015 en USDCIF (1) y en el 2015 y 2016 (2) 

Fuente: DIAN (1) y ICECOMEX (2) 
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Anexo 3 : Valor FOBUSD del calzado y sus partes en el 2015 y 2016 

Fuente: ICECOMEX 
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Anexo 4: Evolución de las importaciones colombianas de calzado y sus partes de Enero a 

Diciembre del 2013 al 2015 en US$CIF 

Fuente: DIAN 
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Anexo 5: Valor importada en Colombia del 2012 al 2016 de varios tipos de calzado 

Fuente: ICECOMEX 
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Anexo 6: Importaciones de calzado y sus partes por la empresa Maravilla en el 2016 en 

USDFOB y unidades 

Fuente: ICECOMEX 
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Anexo 7: Importaciones realizadas por Rómulo desde el 2010 (1) y del 2014 al 2016 en valor 

FOBUSD (2) 

Fuente: ICECOMEX 
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Anexo 8: Principales problemas del sector de calzado en Diciembre 2015 - Fuente: EOIC. 

ANDI-ACICAM 

Fuente : EOIC. ANDI-ACICAM 
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Anexo 9: Canales de distribución del calzado 

Fuente: Euromonitor 

 


