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1. RESUMEN

Espafiol

Rudpeckia es una empresa Vallecaucana dedicada al disefio, produccion,
comercializacion y venta de prendas de vestir y accesorios que imponen tendencia.
A través de una plataforma web interactiva que brinda asesoria y acompafiamiento
al consumidor antes, durante y después de la compra.

Las creadoras de este idea negocio se enfocaron en buscar la forma de fortalecer
su propuesta de valor y de este modo permitir que Rudpeckia se convierta en una
empresa altamente competitiva en el sector textil en el mercado nacional. Acorde a
sus intereses, desarrollaron una exhaustiva investigaciéon de mercado, la cual les
permitié identificar cudles son realmente las necesidades que tiene su publico
objetivo.

Ellas realizaron una investigacion con una duracion de aproximadamente dos
semestres, la cual se efectué a 12 mujeres de la Ciudad de Santiago de Cali, que
estuvieran entre los 16 a 45 afos de edad, y que pertenecieran a los estratos 4, 5,
6.

La investigacion se desarroll6 por medio de una entrevista cualitativa, en la cual se
buscaba identificar cuales son las preferencias, costumbres y actitudes de las
compradoras de ropa en Cali, para poder definir como seria el producto o servicio
ideal para suplir sus necesidades. Se plantearon 5 objetivos a investigar los cuales
son:
e Conocer la percepcion del consumidor sobre una marca de ropa con una
propuesta innovadora para el medio ambiente.
e Reconocer los métodos de compra que utiliza el consumidor para la
adquisiciéon de prendas de vestir en internet.
e Evaluar la preferencia del método de pago
¢ |dentificar expectativas de las consumidoras de moda.
e Determinar los pains and gains de las consumidoras de moda en internet.

Todo esto arrojo que la idea de negocio de construir una plataforma virtual didactica
llamada Rudpeckia es viable, pero se debe ajustar a los resultados de este estudio.
Con relacion a: Servicio al cliente, material y disefio para la elaboracion de las
prendas, y principalmente el disefio de publicidad y comercializacion de la marca.




ENGLISH

Rudpeckia is an enterprise from Valle del Cauca dedicated to designing,
production, comercialization and sales of clothing and accesories that impose
trends. Through an interactive web platform that offers accompaniment an advice
to the consumer before, during and after the purchase.

The creators of this idea focused on searching for the way to strengthen the value
proposition and by this way allow Rudpeckia to become a highly competitive
enterprise on the textile industry in the national market. Acording to their interests
they developed an exhaustive market research, wich allowed them to identify
wich are the real needs of their target.

They executed an investigation, with a duration of aproximately two semesters,
wich was applied to 12 women from Santiago de Cali city that were between 16
and 45 years old, and that belonged to 4, 5 and 6 social stratum.

The investigation was developed through a cualitative interview wich looked up
to identify preferences, costumes, and attitudes from the female buyers of clothes
in Cali, to define how would be the ideal product ot service to supply their needs.
Five objectives were established to be investigated, wich are:

e Knowing the consumer’s perception about a clothing brand with an
innovative proposal for the environment.

e Recognizing the purchase methods that the consumer uses for the
acquisition of clothes on the internet.

¢ Identify expectations from the fashion consumers.

e Determine the pains and gains of the fashion consumer on the internet.

The final results were that this business idea of building a didactical web platform
named Rudpeckia is viable, but it must be adjusted to the results of this research.
Related to: customer service, material and design for the elaboration of clothes, and
mainly the design of advertising and brand comercialization.




2. PALABRAS CLAVES

Sector industrial de la
economia dedicado a la
produccion de fibras -fibra

Sector textil natural y sintética-, hilados,
telas y productos relacionados
con la confeccion de ropa y
vestidos.

Inclinacion o  disposicién
Tendencias natural que una persona tiene
hacia una cosa determinada.

Ofrece al usuario, de forma
facil e integrada, el acceso a
una serie de recursos y de
servicios relacionados a un

Portal web : .
mismo tema. Incluye: enlaces
webs, buscadores, foros,
documentos, aplicaciones,
compra electronica, etc.
Pains and
Gains Inconvenientes y ventajas
Design Disefio

Persona que compra en un

Costumer establecimiento comercial o
publico, especialmentela que
lo hace regularmente.




3. MARCO TEORICO

El acceso en masa a dispositivos como computadores, grabadoras de audio y video,
webcams, smartphones y smartwatches, asegura que los consumidores que viven
virtualmente en cualquier parte del mundo puedan crear y compartir contenido. La
forma de conectarnos con otras personas y entidades esta caracterizado por la
prevalencia del social media.

Las redes sociales son un medio en el que se forma la identidad de las personas a
través de perfiles, ademas ayudan a construir una relacion con los clientes, a traves
del intercambio de contenidos, y permite crear un enlace a sitios e-commerce lo que
se traduce en ventas para una compainia.

El 25% de las compras en productos de moda son realizadas por internet y son
efectuadas, en su mayoria, por personas entre los 25 y 34 afos de estratos 4,5y
6; segun estudio de la cAmara de comercio electronico en Colombia. Estas compras
las realizan a través de computadoras portétiles, en su mayoria, 0 a través de un
smartphone.

Segun de cocktail analysis, investigacion realizada por la cAmara Colombiana de
comercio electronico en el afio 2013, acerca de la compra online en Colombia.

En el valle del cauca, el sector textil esta siendo reactivado luego de varios afios de
decrecimiento, puesto que es una actividad econémica importante en el pais y que
en el pasado tenia mayor protagonismo en el departamento. Segun el departamento
de planeacion de la ciudad de Santiago de Cali.

Los datos presentados indican una clara oportunidad de mercado, por lo cual dos
mujeres emprendedoras deciden crear la marca de ropa Rudpeckia. Su actividad
econdmica es el disefio, produccion, confeccion y venta de ropa; la cual
desempeniara a través de una plataforma de ventas online.

A partir de una exhaustiva investigacion en la creacion del plan de negocio de la
plataforma virtual de Rudpeckia, se identificO6 que es necesario fortalecer la
propuesta de valor de la compafiia, pues a pesar de contar con una idea significativa
para el mercado, sus creadoras perciben que aln no cuenta con una propuesta de
valor lo suficientemente relevante para entrar a competir a gran escala con el
mercado. Por esta razoén inicia la investigacion de mercados de la plataforma virtual
de la marca Rudpeckia, la cual se enfocara en identificar:

e Los gaps del mercado de bienes de moda y textiles, para asi crear productos
y/o servicios que llenen estos gaps. Mas especificamente, se necesita
identificar cuales son los gaps en las ventas por internet, pues este es un
medio con gran potencial de crecimiento y que brinda distintas oportunidades
de negocio.




e Los Jobs, Pains y Gains de los consumidores de moda y textiles en el Valle
del Cauca (principalmente), para crear la propuesta de valor.

e Lafactibilidad del negocio para cubrir estos gaps del mercado y necesidades
del consumidor, su impacto en la economia del departamento y su proyeccion
internacional (exportaciones).

La investigacion de mercados parte de una investigacion integral, en la cual se
toman veintitrés articulos, especificamente, con los cuales se trabajara en las
siguientes hipotesis:

e La industria textil -moda es una de las industrias mas contaminantes en el
mundo.

e Los aportes medio ambientales por parte de las diferentes empresas del
sector textil en Colombia son minimas.

¢ No existe una propuesta diferenciadora de ventas, en el mercado web de
prendas de vestir en Cali.

e Las mujeres de la ciudad de Cali que compran por internet, perciben que las
tiendas por internet no satisfacen completamente sus necesidades.

e Identificar la disposicion al riesgo de compra por internet, utilizando tarjetas
de crédito, débito o consignaciones.

¢ Identificar el perfil de compradores por internet.

Con el fin de establecer una base de datos secundarios que aporten a la
investigacién, se anexan los siguientes articulos con apartados especificos, los
cuales ayudan a evaluar y crear una respuesta respecto a las anteriores conjeturas:

La investigacion inicia a partir de un exhaustivo estudio en el entorno
empresarial en el cual se identific6 que el desempleo alcanzé un minimo
histérico 9.1% en 2014 tras las importantes reformas para reducir los costos
laborales no salariales. A pesar de la desaceleracion de la actividad
econdmica, el desempleo siguié disminuyendo en el primer semestre de 2015
alcanzando niveles bajos récord en julio 8.8%. En 2014, el déficit fiscal
estructural fue de 2.3% del Producto Interno Bruto (PIB), similar al nivel de
2013 y en linea con la regla fiscal. Los precios del petréleo menores a lo que
se esperaba otorgaron al gobierno una suma adicional de 0.1% del déficit del
PIB, con lo que el déficit del gobierno central alcanzé el 2.4% del PIB en 2014.
La fuerte disminucion de los precios del petréleo podria llevar el déficit total
del gobierno central a un maximo de 3% del PIB, permitiéndole al gobierno
acomodar temporalmente la reduccion de los ingresos relacionados con el
petréleo.




El entorno externo ha contribuido a una fuerte depreciacién del peso. El dolar
estadounidense llego a cotizarse en mas de $3000 pesos colombianos en el
2015, frente al promedio de $2,000 pesos colombianos en 2014. Mientras
gue la transmision de la tasa de cambio a la inflacion es relativamente baja
en Colombia, la gran depreciaciéon ha empujado temporalmente los precios
por encima del limite superior de la banda objetivo (2 % - 4 %), a 4.46% en
julio.

El panorama econdémico para el Valle del Cauca y Cali en 2015 fue favorable
en el contexto nacional. La tasa de desempleo en Cali registré la mayor
reduccion entre las principales ciudades en el trimestre de septiembre a
noviembre de 2014, frente al mismo periodo de 2013. La coyuntura de
devaluacion del peso y la caida del petrdleo son favorables para un
Departamento que no fue gran beneficiado del auge minero-energético de la
Ultima década. En el Departamento se ejecutaran importantes obras de
infraestructura de transporte en puertos, aeropuertos, carreteras y ferrocarril.
Ademas, se empiezan a materializar las oportunidades de comercio exterior
en la Cuenca del Pacifico y EE.UU. La regién le apuesta a las Iniciativas
Cluster y tiene como desafio direccionar la inversion publica para dinamizar
la economia.

Para inicios del 2016 el panorama econdémico refleja que la baja del petréleo
y el crecimiento en el precio del délar, pone en fuertes apuros a ciertos
sectores y actividades economicas del pais, entre ellos el sector textil y la
moda. A pesar de que muchos de los productos se encuentran altamente
costosos en el mercado nacional, da gran pie a fortalecer los productos
nacionales, lo cual es bastante satisfactorio para muchos empresarios
colombianos que se veian afios atras muy afectados, por el alto nivel de
importaciones que se realizan a diario en Colombia.

Ahora el gran reto estd en saber aprovechar estas oportunidades para
fomentar el emprendimiento nacional, la creacion de empleo formal en los
diversos sectores de la economia, fortalecer el capital humano e incursionar
en mercados mas diversos y sofisticados con productos nacionales.

Con respecto al sector textil, la investigacion encontr6 que Colombia ha
identificado una ampliacion y mejoramiento de la competitividad en varias
industrias, las cuales a su vez, llevaran a un aumento del PIB per capita. Este
analisis se bas6 en cuatro vértices (factores, industrias relacionadas y de
apoyo, demandas, estrategia- estructura y competencia) las cuales sintetizan
las fortalezas de las naciones triunfadoras.

Con respecto a la competitividad se otorgaron las siguientes conclusiones:
e Colombia necesita diversificar su base exportadora.

e Colombia no ha aprendido a incursionar en mercados sofisticados con
productos sofisticados.




e Para que las empresas desarrollen estrategias mas sofisticadas que
les permitan incursionar en estos mercados, es necesario que el
sector privado y publico.

Se determinaron que los factores mas relevantes con respecto a la
competitividad del sector textil son:

e Definir el producto, el segmento de consumidores y las estrategias de
servicios.

e Aunque la industria textil ocupa un importante lugar en el sector
manufacturero de Colombia, en la actualidad se esta enfrentando a
dificultades que son similares a aquellas que enfrentaron industrias
textileras en otros paises en décadas pasadas: Disminuye el empleo,
bajos costos de mano de obra, no dar respuesta oportuna a los
cambios, entre otros.

e Dada latendencia mundial, se recomienda a Colombia seguir la senda
de inversion en maguinaria, consolidar lineas de productos, desarrollar
un conocimiento mas actual del consumidor entendiendo sus
necesidades.

Segun estudios desarrollados en la universidad Pontificia Bolivariana,
acerca del cluster textil, confeccion, disefio y moda en Medellin.

La industria colombiana de textiles y confecciones es una de las mas grandes
y experimentadas en América Latina con la aplicacién de tecnologia de punta
en los procesos de produccién con fibras manufacturadas. Su calidad le ha
permitido llegar con éxito y crecer en mercados como Estados Unidos, la
Unién Europea y la Comunidad Andina, entre otros. El sector incluye: cultivos
de algoddn, produccion de telas, confeccion de prendas, botones,
cremalleras, encajes, adornos, hebillas y comercializacion.

Un tratado de libre comercio entre Colombia y Turquia, es la mejor manera
gue tiene Colombia para entrar a Asia y a un mercado como el Turco, el cual
presenta un crecimiento del 6,7% entre el 2011 y el 2017 8 y ademas cuenta
con una posicién privilegiada, por lo que es un puente estratégico, y tener un
socio comercial que pertenece al grupo CIVETS 9 por lo que se potencia
tanto Colombia como Turquia como paises emergentes con gran crecimiento
y ademas con una politica fiscal estable. Si comerciamos mas, si invertimos
mas, entonces vamos a estar mas protegidos si el mundo industrial entra en
crisis".

Colombia un pais que algunos afos atras vivia aislada del mundo, debido a
gue las politicas instauradas por los gobiernos de otras épocas no tenian
como prioridad llevar nuestros productos y servicios a mercados
internacionales o recibir inversion por parte de compafiias internacionales,




pero que con los afios fue cogiendo fuerza esta teoria y en los afios noventa,
de la mano del gobierno, se inicia una apertura econémica muy beneficiosa
para algunos de los sectores de la economia.

En cuanto al sector textil que con el pasar de los aflos a partir de esta
apertura, se abre al mundo y cada vez con mas aumento recibe y lanza
productos en otros mercados jamas antes pensados para los empresarios
colombianos. Al mismo tiempo evidenciamos a Turquia que es un pais que
aunque tiene muchisimos afios de historia, pero que también a partir del afio
1990 ha experimentado aumentos muy significativos en su balanza
comercial, con aumentos que han sido motivados en parte por buenas
politicas de gobierno que han enviado este sector en un corto periodo de
tiempo a estar en un puesto privilegiado en el ranking textil mundial. Un factor
gue también se hace presente y que influye tanto en Colombia como en
Turquia es la culminacién del convenio multifibras que trajo consigo nuevas
y potenciales plazas comerciales, aunque también competidores muy
poderosos, lo cual hace que el panorama mundial de este sector en 2
décadas cambie de manera drastica en cuanto a participantes, procesos,
lugares, etc.

Dentro del lapso de tiempo de 1990 al afio 2010 la mayoria de las economias
han aumentado las importaciones de textiles, el cual tiene mayor auge en el
afo 2008, ya habiendo terminado el acuerdo multifibras en el afio 2005, que
dio paso a la liberalizacion del mercado, la mayoria de las economias cuentan
con alzas en las importaciones a través de los afios, con leves bajas
referentes a los afios expuestos en la tabla. En el caso de Colombia se ve un
gran paso del afio de 1990 al 2000, lo que se le puede atribuir a la apertura
econdmica, y al cual a través de los otros afios sus importaciones han
aumentado pero no muy significativamente. Turquia por el contrario cuanta
con aumento abismal en los afios 1990 al 2000 y el cual después de este afio
ha sido su tendencia, siempre al alza.

Segun el estudio realizado en la universidad Pontificia Bolivariana acerca del
analisis comparativo del sector textil entre Colombia y Turquia

Colombia requiere expandir sus productos a mercados externos, asia se
encuentra en la sima de la moda, y es una gran oportunidad de crecimiento
y rentabilidad para el pais. Colombia a pesar de reflejarse positivamente en
el sector textil, requiere de fortalecer ciertos campos en diversificacion,
desarrollo tecnoldgico, innovacién en tendencias que le ayude a dar un gran
paso en el mercado global. Lo cual promovera al desarrollo y crecimiento de
esta.

La eliminacion total de cuotas textiles se cierne como una preocupacion muy

genuina para los empresarios de esta actividad en la region. Asia en general
y China en particular tienen los credenciales para convertirse en los grandes
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ganadores de este proceso, y el futuro del sector en Latinoamérica
dependera de su capacidad de respuesta ante estos retos.

Segun el articulo llamado El sector textil exportador Latinoamericano ante la
liberalizacion del Comercio publicado por Arturo Condo, Mauricio Jenkins,
Luis Figueroa, Luis Obando, Luis Morales, Luis Reyes.

Respecto al ambito ambiental se encontré que el area de mayor interés desde
el punto de vista ambiental dentro de las industrias consideradas para la
elaboracion de las presentes Guias de Buenas Practicas, es la fabricacion y
el acabado de textiles. En este proceso es donde se generan la mayor
cantidad de residuos y especialmente de residuos peligrosos. De particular
interés son los procesos de pretratamiento - limpieza, descrude, etc.-
blanqueo, tefiido y acabado en los cuales se utilizan una gran variedad de
soluciones y colorantes potencialmente peligrosos. En las etapas de
fabricacion de hilos y de confeccion, la mayor parte de los residuos no son
peligrosos y resultan relativamente faciles de reutilizar o reciclar. En general,
la industria textil genera una gama relativamente estrecha de residuos
peligrosos, la mayoria de los cuales son resultado de unos cuantos procesos.

La responsabilidad empresarial con la sociedad y la naturaleza no termina
cuando entrega un producto o servicio a entera satisfaccion del cliente,
cumpliendo con la reglamentacion laboral y demas normatividad que aplique
al negocio, es responsable de los residuos que genera tanto en los procesos
productivos como durante la vida atil del producto mismo.

Dependiendo de los hilos usados los textiles pueden ser naturales, sintéticos,
0 una mezcla de ambos. Los hilos sintéticos provienen del petréleo. El
porcentaje de la composicién de un textil se reconoce por medio de las
etiquetas que llevan las prendas por dentro.

Los puntos clave sobre los textiles y el impacto que causan son:

e Durante la fabricacién de textiles sintéticos en maquinas, se usan
potentes tintes quimicos y se contaminan grandes cantidades de
agua.

e La ropa sintética no tiene una durabilidad muy larga como los tejidos
de los guipiles con hilos y tintes naturales.

e Los tejidos sintéticos no dejan respirar los poros del cuerpo, lo que
causa una sobreproduccion de sudor y alergias en la piel.

e El tiempo de descomposicion de los tejidos sintéticos es muy largo,
aproximadamente en los textiles naturales de 3 meses. El tiempo de
descomposicion de los textiles sintéticos es de 30 a 40 afios.

Segun el analisis de los datos obtenidos luego de la investigacion realizada
acerca de los residuos textiles en la industrial de la region, se puede ver la
falta de informacion y compromiso por parte del sector para la recoleccion y
reutilizacion de todos estos residuos. La mayoria de éstos son tratados como
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basura en general sin darse cuenta del material potencial existente para la
creacion de nuevos productos y la disminucion del impacto ambiental, siendo
gue la gran parte de éstos terminan en los vertederos de agua.

El proyecto genera unas propuestas de reciclaje basadas en los residuos
textiles del Programa de Disefio de Modas de la FESC, consisten en la
elaboracién de: Cojines didacticos, bolsos y cartucheras que muestran una
alternativa para reutilizar o devolver al mercado estos residuos recolectados
de las confecciones y disminuir el impacto ambiental causado por éstos.

En investigacién y desarrollo, segun el informe de Proexport del Sector Textil
2012, el pais esta trabajando en:

e Nuevas microfibras en las que se utiliza la tecnologia industrial de
plasma frio, recubrimientos y reactivos para reducir la inflamabilidad o
modificar la limpieza de los textiles.

e Procesos biolégicos que van desde el mejoramiento genético del
algodon, la lana y la seda, hasta la creacion de nuevas fibras a partir
de biopolimeros.

e Desarrollo de telas a partir del desarrollo de fibras naturales como el
bambu.

e Proyectos de investigacion en curso relacionados con nanotextiles en
COLCIENCIAS y la Universidad de los Andes.

e Estudios encaminados a lograr métodos de fabricacion de fibras que
contengan nanotubos de carbono, que exhiban -caracteristicas
conductoras con el fin de obtener tejidos antiestéaticos, incrementar la
conductividad eléctrica y recubrimientos.

e Mecanismos para aumentar la calidad de la impresion por inyecciéon
de tinta a los textiles.

Segun la investigaciéon de Laura Diaz en el proyecto ambiental se desarrolld
y presento en el Encuentro 2012 de Semilleros FESC

Es claro que el comportamiento del mercado ha cambiado a través de tiempo
y que es necesario implementar nuevas técnicas para el desarrollo de un
producto del sector textil, de este modo aparece la viabilidad de competir y
cumplir con las exigencias que se requieren respecto a un compromiso medio
ambiental que actualmente existe. Durante afios el sector textil se ha
caracterizado por ser una de las fuentes mas contaminantes en el mundo, la
mentalidad de las personas ha cambiado fuertemente y el compromiso por
preservar lo que queda de naturaleza es un propasito principal, por lo cual se
busca que todos los desechos que genere cualquier sector en la industria,
sea reutilizados para la disminucion de contaminantes en el planeta,
buscandole asi solucion inmediata a esta gran problematica.
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En la actualidad se ha visto un interés en el mundo de promover movimientos
de conciencia ecolégica, donde las actividades del ser humano cada dia
estan basadas en cuidar el entorno y el medio ambiente que nos rodea. Este
cambio que se esta evidenciando a nivel global, de ser dependientes de la
naturaleza, se ha visto reflejado en diferentes areas, como la arquitectura, el
transporte y claramente en la moda y el universo textil en general. Es alli
donde las telas orgénicas han cogido fuerza en los ultimos afios, debido a
gue la conciencia ambiental de las personas ha llevado a adquirir productos
a base de este material, aunque el precio sea un poco superior.

Las telas organicas son elementos basados en fibras y materias renovables,
gue ademas de tener un bajo impacto en el planeta, cuentan con los
requisitos necesarios para garantizar su seguridad y duracién. Protegen al
usuario de distintos riesgos, y ofrecen ventajas sobre la optimizacion de los
recursos naturales y el ahorro durante sus distintos procesos de produccion.
Estas telas, provenientes de materiales biolégicos, cuentan con una emision
reducida de gases que las convierte en alternativas resistentes al fuego con
acabados especiales para favorecer la transpiracion natural. (Lafayette,
2013, p.1) Es importante que muchas empresas de confeccion vean en este
tipo de materiales una muy buena alternativa, en la cual puedan a empezar
a desarrollar prendas de vestir amigables con el medio ambiente. Este es un
valor agregado que en la actualidad hace la diferencia cuando de
comercializacion se trata.

El estampado convencional se compone de un adhesivo y un pigmento que
forman la pasta del estampado, por lo que ninguno de los dos materiales no
son confiables. La pasta para estampado mas utilizada es el Plastisol,
compuesto a base de PVC, lo que lo hace la mas perjudicial para el medio
ambiente. En general los pigmentos para estampado son de baja calidad y
peligrosos para la salud. (Ecotintes, 2015, p.1). Es asi como ecotintes (2015):
propone estampados con adhesivos y tintes naturales, con una pasta 100%
natural tintes naturales, en si se realiza un intenso y definido tefiido de la tela,
asegurando el enlace del color y la fibra con ayuda de una fuente de calor
medio.

Segun el estudio Eco-urbano, idea de negocio en el sector textil-confeccion,
realizado en la universidad Catélica de Pereira.

La EAAB-ESP tiene clasificados los vertimientos industriales en cuatro
grupos:

e CLASE . Industrias con vertimientos que afectan la red de
alcantarillado

e CLASE II: Industrias con vertimientos toxicos o patogénicos

e CLASE lll: Industrias con vertimientos organicos biodegradables

e CLASE IV: Industrias sin interés sanitario
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Al Sector Textil lo tiene clasificado como CLASE I, cuyas “caracteristicas
pueden afectar la tratabilidad de las aguas negras o la utilizacién en aguas
de riego”, y considerd necesario cuantificar, ademas de la carga organica y
bacterioldgica, la carga producida por sustancias toxicas (EAAAB-ESP,
1996). Los procesos de produccién de la industria textil se caracterizan por
consumir gran cantidad de energia, colorantes, productos quimicos y agua,
y por causar contaminacién quimica.

La industria textil procesa diferentes fibras y debido a la gran diversidad de
procesos, productos quimicos y maquinaria empleada, estas industrias son
muy variadas y numerosas, y van desde plantas altamente automatizadas
hasta pequefas instalaciones artesanales. En los diferentes procesos de
fabricacion del sector industrial textil, se generan volimenes importantes de
agua residual con elevada concentracion de contaminantes. Entre estos, los
colorantes, materia organica, temperatura y pH son los mas significativos. En
términos generales, el agua presenta elevadas cargas de DQO, DBO, SST,
colores diversos, pH variable y temperatura alta cuando se realizan los
procesos de preparacion, tefiido y acabado.

De las diversas alternativas de tratamiento destacan: neutralizacion;
coagulacién/precipitacion (compuestos de Fe/Al y amonio cuaternario);
cloracién; oxidaciéon quimica (ozono, peroxido, UV); bio-oxidacion (lodos
activados, lagunas de estabilizacién); tratamiento anaerobio; adsorcién en
carbon activado vy lignita; ultrafiltracion, nano filtracion; entre otros
contaminantes que deberian ser tratados antes de su disposicidn. Se estima
gue por cada kilogramo de producto de material textil se generan entre 100 y
170 litros de agua residual.

Los contaminantes primarios del proceso de preparacion son aguas
residuales que se caracterizan por tener alcalinidad, DBO, DQO y cantidades
relativamente pequefias de otros contaminantes, tales como metales y
tensioactivos. Muchas fabricas textiles pueden producir efluentes en los
cuales existe la presencia de metales como: aluminio, cadmio, cobre, cromo,
niquel, plata y cinc. Los colorantes pueden contener metales como el cinc, el
niquel, el cromo y el cobalto. Las sustancias contaminantes proceden de las
impurezas naturales extraidas de las fibras y de los productos quimicos
empleados en el proceso que se separan del tejido y eliminan, para esto se
debe poseer un conocimiento que los vertimientos varian dependiendo del
material que se trate.

Los materiales se dividen en tres grupos: algodén, lana y fibras sintéticas; los
principales vertimientos resultantes del acabado del algoddén y sus
respectivas cargas en DBO, son las que se presentan en la tabla 1 y de esta
se deduce que el residuo de las colas y aprestos constituyen
aproximadamente el 16% del volumen total de residuos producidos, un 53%
de la DBO, un 36% de los solidos totales y un 6% de la alcalinidad.
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Segun el articulo Procesos de estabilizacién de residuos generados en la
industria textii en Colombia mediante lodos activados publicado en
universidad Militar Nueva Granada.

Social Media

El acceso en masa a dispositivos como computadores, grabadoras de audio
y video, webcams, smartphones y smartwatches, asegura que los
consumidores que viven virtualmente en cualquier parte del mundo puedan
crear y compartir contenido. La forma de conectarnos con otras personas y
entidades esta caracterizado por la prevalencia del social media (es el
significado en linea de comunicacion, transmision, colaboracion, y cultivacion
entre redes interconectadas e interdependientes de personas, comunidades,
y organizaciones mejorado por las capacidades tecnolégicas y movilidad).

El concepto de red social, tiene su origen en los estudios de la sociologia,
entendiéndola como una forma abstracta de visualizar una serie de sistemas
o relaciones interpersonales, y, en general casi todos los sistemas complejos.
Una red esta compuestas por nodos y enlaces que se llaman aristas: Flechas
que van de un lado a otro, con un sentido definido. También la componen los
arcos, o sea, flechas con puntas en los dos extremos. Un conjunto de nodos
con relaciones explicitas entre ellos sera un grafo (Guervds, 2006, pag. 1)
bien sea bipartito o unipartito. Las redes sociales son un medio en el que se
forma la identidad de las personas a través de perfiles, ademéas ayudan a
construir una relacion con los clientes, a través del intercambio de contenidos,
y permite crear un enlace a sitios e-commerce.

Segun el libro Social media marketing. Edit. Sybex.

El comercio electrénico (e-commerce) es definido por los estudios de la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE) como
el proceso de compra, venta o intercambio de bienes, servicios e informacion
a través de las redes de comunicacion. Representa una gran variedad de
posibilidades para adquirir bienes o servicios ofrecidos por proveedores en
diversas partes del mundo. Cada afio el e-commerce gana importancia en el
mundo, puesto que la optimizacién logistica que ofrece es atractiva tanto para
las empresas como para los consumidores, especialmente en el sector de
moda y textiles.

Segun investigaciones realizadas por la camara de comercio electrénico en
Colombia, el 25% de las compras en productos de moda son realizadas por
internet y son efectuadas, en su mayoria, por personas entre los 25 y 34 afios
de estratos 4, 5y 6. Estas compras las realizan a través de computadoras
portatiles, en su mayoria, o0 a través de un smartphone.

Segun de cocktail analysis, investigacion realizada por la camara Colombiana
de comercio electrénico en el afio 2013, acerca de la compra online en
Colombia.
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http://www.oecd.org/home/0,3305,en_2649_201185_1_1_1_1_1,00.html

Segun resultados obtenidos en la publicacion Teoria de las redes sociales y
los 6 grados de separacion, los Elementos del punto de venta virtual que
segun el consumidor debe tener un punto de venta virtual son:

e Imagen del producto con buena resoluciéon o Informacion sobre
garantias.

e Descripcion detallada de las prendas y accesorios.

e Politicas de devolucion

Precios

recios de los productos.

Certificados de seguridad.

Espacio para calificacion de los productos.

Variedad en medios de pago.

Informacion detallada de envios.

Servicio en linea.

Colores reales de la prendas.

Factores internos y externos que inciden en el comportamiento del
consumidor,

Influencia de la cultura.

Debido al caracter global de la sociedad, el estudio del comportamiento del
consumidor puede darse desde factores como: El lenguaje, el conocimiento,
la legislacion, regiones, habitos de alimentacion, musica, arte, tecnologia,
patrones de trabajo, productos, y otros aspectos que le dan a la sociedad su
sabor distintivo. En cierto sentido, la cultura es la personalidad de una
sociedad.

El proceso de decision de compra.

El proceso de decisién de compra esta formado por una serie de etapas, que
son: Primero, reconocimiento de la necesidad que debe satisfacer; segundo,
informarse (averiguar qué productos o servicios existe en el mercado que
puedan satisfacer su necesidad), dicha informacién pueden encontrarla a
través de campafas publicitarias, preguntas a terceros u observacion;
tercero, evaluacion de las alternativas que mas le convienen de entre los
existentes; cuarto, la decision de compra, que implica adquirir el producto que
ha seleccionado, en esta fase influye el vendedor y el punto de venta; y por
ultimo viene la utilizacion del producto y evaluacion postcompra, que
concluye en la satisfaccion y posibilidad de volver a hacer futuras compras.
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Influencias en el proceso de compra.

El comportamiento del consumidor esta influenciado por una serie de
variables que se dividen en dos grandes grupos: Variables externas, que
proceden de la disposicidon econémica, innovacion tecnoldgica, la cultura, el
medio ambiente, la clase social, grupos sociales, familia e influencias
personales. Y las variables internas, que son de caracter psicologico y
procesos internos como la motivacion, la percepcion, la experiencia,
caracteristicas personales y las actitudes. Estas variables son las principales
determinantes para la segmentacion de mercado.

A la hora de vender productos que agreguen valor para los consumidores, es
esencial tener una buena estrategia. Apelar a los sentimientos y/o emociones
es una de esas estrategias:

Les atribuimos funciones, o mejor, la propiedad de generar necesariamente
cierto tipo de emociones que a su turno también pueden ser interpretables en
términos de lo que podemos llegar a hacer, decir o creer, dado lo que
sentimos por usar ciertos tipos de bienes (o personas). Si una emocion surge
al familiarizarse con un Objeto Dinamico (producto, bien o servicio) durante
Su consumo, en tanto tal emocién es un interpretante, no basta con reducirla
a un funtivo del plano de la expresion o del contenido; puesto que el hecho
es que amplia el conocimiento del objeto que la motiva. Amar una mercancia
o un idolo del entretenimiento y aprender el ritual de su consumo, requiere
de una realidad institucionalizada: aprender que X (mercancia) vale —entre
otras cosas— como productor de Y (emocion) en un contexto de transaccion
comercial. La regla constituye una prenda de vestir en afecto por el Padre, la
Madre, Amor o Amistad en un contexto comercial. Los comerciantes
establecen por qué eso debe ser deseable: ellos “arbitran” el grado de afecto
gue se puede tener por un pariente, amigo o pareja a partir del nivel de la
compra. Las revistas portadoras de chismes de la farandula abundan en
reglas regulativas acerca de cuanto valid el anillo de compromiso de x o y
personaje, en funcidén de establecer cuanto afecto se tienen uno a otro. No
esta dentro de lo posible o pensable que se dude de la regla constitutiva que
hace valer como amor a un diamante de n quilates, o que hace valer como
amor romantico la boda del hijo de un presidente que puede escoger que sea
sencilla en su puesta en escena si bien en un lugar exclusivo, para invitados
seleccionados y siguiendo las reglas de la in/formalidad burguesa que sea
del caso. 265 ¢ Consumo, luego existo? Interpretantes emocionales en un rito
del capitalismo tardio En los rituales de consumo del capitalismo avanzado7
la conducta que se repite, es en si misma desechable, puede pasar de moda,
de acuerdo con la creencia de que los bienes se producen para ser
desechados. Las catedrales seculares del capital, o catedrales del consumo,
los mall o centros comerciales (Caro, 2006; Finol, 2001) estan creados para
regular la manera como surge y pasa de moda una forma de consumir, que
a su vez se convierte en la version contemporanea del espacio publico
(plazas, calles) “tradicional” o sea, el del urbanismo industrial temprano.
Puede cambiar la forma en que se consume pero no el supuesto de que es
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un individuo el responsable Unico de atribuir afectos a las mercancias. Esto
no excluye que en las catedrales menos funcionalistas existan espacios para
mayor reflexion (centros culturales, espacio para ludica no productiva).

Otra estrategia importante es identificar las tareas que los consumidores
estan tratando de desempeniar, los problemas que estan tratando de resolver
o las necesidades que estan tratando de satisfacer.

Segun el libro “Value Proposition Design” las prioridades de los consumidores
se pueden identificar en las siguientes categorias:

Customer pains: (lo que se quiere evitar)
Resultados inesperados

Problemas

Obstéaculos

Riesgos

Customer gains: (lo que se quiere lograr)
Resultados esperados

Metas

Expectativas

Se debe hacer un ranking de pains and gains e irlos organizando de mayor a
menor prioridad para el consumidor.

Luego proponer unos ‘pain relievers”, estos son los productos y/o servicios
gue van a aliviar los customer pains. Aqui se resalta como se pretende
eliminar o reducir algunas cosas que molestan a los consumidores antes,
durante o después de que ellos tratan de completar una tarea.

Los gain creators, resaltan como los productos pretenden producir
resultados y beneficios que el cliente espera, desea y que le sorprenden.
Incluyendo utilidad funcional, ganancia social, emociones positivas y ahorro
de costos.

Los consumidores toman decisiones de compra diariamente, razén por la
cual las empresas deben estudiarlos constantemente para identificar cuales
son sus necesidades, preferencias y expectativas. Mucho mas cuando
estamos hablando de la venta de moda por Internet, ya que los consumidores
al no tener contacto con las prendas, tienen unas expectativas mas altas en
cuanto a servicio, precio, calidad de la informacién del producto, accesibilidad
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del sitio y seguridad y confiabilidad en los medios de pago [(Samper, 2013),
(Herrera, 2013)].

Los motivos principales que permiten al individuo tomar decisiones de
compra son:

e Cultural: La forma de pensar de este consumidor esta determinado por
el lugar a donde pertenece, el grupo social, las tradiciones y nivel
socioecondémico.

e Status: Este factor es determinante dentro de la psicologia de los
consumidores, ya que mediante los medios de comunicacion se deja
una imagen mental de lo que el individuo debe buscar como modelo
de vida a seguir.

e Afectivo: Dispara los procesos mentales del individuo para manipular,
crear adiccion y consumo hacia los productos.

e De necesidad: Muestra lo necesario que es el consumo de un producto
para la vida cotidiana, pues hara enormes diferencias.

e Estandarizacion o Masificacion: Se posesiona en la mente del
consumidor, haciéndole notar que el producto que se oferta es
adquirido y usado por todos.

El consumidor de moda

Esta demostrado que los usuarios de Internet de hoy leen sin detenimiento,
se limitan a hojear los contenidos de los sitios y Unicamente se detienen
cuando ven algo que les llama la atencién, por esta razon valoran la rapidez
y la facilidad para encontrar los contenidos y no toleran las dificultades en la
navegacion (Herradén, 2010). Segun un estudio realizado en 2012 por
Emred, el consumidor de moda de hoy busca tendencias, es conocedor y
opina. Ademas se caracteriza por su capacidad para comparar precios y su
obsesion por los descuentos (Modaes, 2012). Como lo explicaba Juan Pablo
Lema, los consumidores de moda de hoy utilizan Internet para informarse,
comparar precios y luego tomar la decisiébn de compra, en la cual las redes
sociales desempeiian un papel fundamental, ya que a los consumidores de
hoy les gusta conocer la opinion de sus amigos y recomendar sus compras
en redes sociales. Segun un estudio publicado por Matomy en 2012,
Colombia es el noveno pais del mundo en uso de redes sociales (Matomy
Latam, 2012) Segun el mismo estudio, el 60% de los internautas tienen
menos de 35 afios, en donde el 45% del consumo total es realizado por
usuarios entre los 15 y los 24 afos (Matomy Latam, 2012). Familiaridad con
Internet y compras online: la familiaridad con Internet en Colombia aumenta
cada vez mas, debido al crecimiento que ha tenido este en los ultimos afios
y los beneficios que ofrece Segun la fuente Matomy, Latinoamérica es la
region con mayor crecimiento de uso de Internet con un total de 230.000

19




internautas, de los cuales 25.000 pertenecen a Colombia. EIA Guia para el
canal virtual para pequefias y medianas empresas del sector textil/confeccion
en Colombia 35 Acosta Posada, Manuela; octubre de 2013 El uso de tabletas
también ha aumentado, las cuales son utilizadas basicamente para bajar
musica, enviar correos y leer noticias. Actividades que se realizan mediante
el uso de Internet. En cuanto a las compras cabe resaltar que el 10% de los
compradores online en Colombia gastan mas de 1.000 ddélares anuales, el
12% gastan entre 250 y 500 dolares anuales, el 35% entre 100 y 250 doélares
anuales, y el porcentaje restante gasta menos de 100 dolares anuales (Uribe,
2013). Decision de compra: las decisiones de compra de los consumidores
en el canal virtual, al igual que en un punto de venta fisica normalmente
siguen el siguiente proceso: reconocimiento de la necesidad, que es cuando
el cliente identifica que es lo que desea 0 necesita comprar; busqueda de
informacion que es cuando el cliente ingresa a los sitios a buscar lo que
necesita; analisis de alternativas, que consiste en comparar precios, calidad,
servicio y demas factores que influyen en la decision de compra. Luego viene
la decision y por ultimo el comportamiento postcompra, que puede ser por
ejemplo recomendar el producto en Facebook. Este proceso es fundamental
para definir las estrategias del punto de venta virtual (Osuna, 2013).

Segun un estudio de la facultad de psicologia de la Universidad de Granada
titulado “segmentacion psicoecondmica: Obtencion y validacion de perfiles
para consumidores adultos jévenes de nivel socioecondmico medio y alto en
Colombia”, los compradores en Colombia se pueden dividir en 3 grupos:

Grupo 1: los "acomodados". Poseen los mayores ingresos y son los menos
endeudados; en consecuencia, se muestran mas optimistas que los Grupos
2 y 3 al evaluar su situacion financiera. Si bien cuentan con mas tarjetas de
crédito que los otros dos grupos, ello no se traduce en un uso masivo del
crédito como forma de acceso a los bienes. En consonancia con los
resultados de Matthews y Slocum (1969, 1972), parece que el grupo de
mayores ingresos valora la comodidad de pagar con tarjeta mas que la
posibilidad de utilizarla para fraccionar los plazos. En definitiva, se trata de
un segmento constituido por consumidores confiados de elevado poder
adquisitivo. Dado su alto estatus econdémico, no necesitan preocuparse
especialmente por planificar sus compras ni por el uso racional del crédito.

Grupo 2: los "restringidos". En consonancia con los resultados de Hayhoe,
Leach y Turner (1999), una inferior planificacion del consumo se ha asociado
con los individuos con menor niumero de tarjetas de crédito (en el estudio de
Hayhoe y colaboradores esta conducta se media como "preparar una lista
antes de ir de compras"). También ha sido este grupo el menos preocupado
por la calidad de los productos que adquiere y por el uso responsable del
crédito. A pesar de tener una actitud poco austera hacia el uso del crédito,
son conscientes de su menor nivel de ingresos, por lo que evitan contraer
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altas deudas que amenacen su equilibrio financiero. En resumen, se trata de
individuos de poder adquisitivo medio y pautas de consumo poco
planificadas, pero que evitan endeudarse. Este resultado es coherente con
los hallazgos de Denegri, et al. (2005), quienes sugieren que ciertos grupos
de poder adquisitivo medio muestran menores niveles de endeudamiento,
porque sus recursos economicos les impiden acceder a margenes amplios
de crédito. No obstante, la falta de reflexion en sus patrones de consumo y
en el uso del crédito los convierte en un grupo vulnerable, que podria sobre
endeudarse con facilidad si contara con los recursos necesarios para ello. La
escala empleada para evaluar conductas de compra en el presente estudio
se refiere solamente a la adquisicion de bienes menores. Para este segmento
en particular, resultaria interesante examinar en futuros trabajos sus pautas
de inversion y comportamiento bancario.

Grupo 3: los "endeudados". Destacan por ser los mas implicados en el
consumo planificado, la calidad de los productos adquiridos, el uso
responsable del crédito y una actitud austera hacia él. Parado- jicamente, son
los que perciben con mayor pesimismo su situacion econémica y, de hecho,
son el grupo mas endeudado. La percepcion desfavorable de su situacion
financiera puede vincularse a su mayor tasa de endeudamiento, poniendo de
relieve la presencia de altas aspiraciones de consumo frustradas. Los
individuos de este grupo pueden tener expectativas de calidad de vida y
necesidades objetivas de consumo —como educacién y vivienda— que
exceden sus posibilidades actuales. En este senti- 129 Segmentacion
psicoeconomica: obtencion y validacion de perfiles para... do, encuentran en
el uso del crédito el medio para acceder a los bienes y servicios que
necesitan. Esto explicaria la coexistencia de una actitud austera hacia el
crédito con el nivel de deuda objetivo que mantienen, asi como sus
estandares de consumo planificado y preocupacién por la calidad de los
productos. En definitiva, se trataria de individuos de poder adquisitivo medio
que intentan maximizar el rendimiento de sus recursos econdmicos. El perfil
de este segmento coincide con el patron de socializacibn econdémica
constatado por Denegri, et al. (2005) en familias chilenas de clase media:
austeridad como valor para la administracion del dinero, en contraste con el
uso masivo del crédito y las aspiraciones de movilidad social (Denegri,
Palavecinos, Gempp y Caprile, en prensa). Asi, este tercer grupo seria el mas
afectado por el proceso de comparacion social, en el que se tomarian como
referentes los grupos de estatus socioecondmico superior, fomentandose el
endeudamiento como medio para equipararse a dichos referentes
(Warneryd, 1989).

Categorizando a los consumidores en estos grupos se puede tener una idea
de cuales son sus pain relievers y gain creators, para asi crear una propuesta
de valor atractiva para cada perfil de consumidor.
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4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

3.1 Objetivo General:

Identificar las necesidades de compra que utilizan las mujeres de la
ciudad de Santiago de Cali para la adquisicion de prendas de vestir a
través del internet.

3.2 Objetivos Especificos:

¢ |dentificar métodos que puedan diversificar a nivel global, prendas
de vestir Colombianas.

e Conocer laviabilidad de construir una compariia entorno a prendas
de vestir medioambientales.

e Reconocer los métodos de compra que utilizan para la adquisicion
de prendas de vestir en internet.

¢ Identificar la frecuencia de compra en internet.

e Evaluar la preferencia del método de compra.

e |dentificar cuanto gastan las mujeres en sus prendas de vestir
mensualmente.

e Conocer la viabilidad de la comercializacion de prendas de vestir
en una plataforma web interactiva.

e Identificar los pains and gains de las consumidoras de moda en
internet.

3.3 Declaracion Concisa del Método.

Para este proyecto se realiz6 una investigacion de tipo descriptivo,
debido a que se necesitaba conocer cuales son las formas en que las
mujeres de la Ciudad de Santiago de Cali compran prendas de vestir,
la frecuencia de compra, el lugar donde lo solicitan sus prendas y la
razon por la que eligen estos sitios, teniendo en cuenta tanto tiendas
fisicas como virtuales, para asi construir una idea clara de su posicién
con respecto a las tiendas por internet. Se utilizé6 un método cualitativo
en la categoria de estrato y edad. El método de obtencion de datos
utilizado fue la realizacion de 12 entrevistas a nuestra poblacion
objetivo, seleccionas previamente dentro de 3 rangos de edad y
estratos socioecondmicos requeridos para la investigacion.
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5. INTRODUCCION

Nuestra investigacion esta enfocada en la compra de prendas de vestir en internet
por parte de las mujeres pertenecientes a estratos 4,5,6 de la ciudad de Santiago
de Cali, que este entre los 16 a 45 afios de edad; tenemos como objetivo observar
sus preferencias con respecto a: donde compran, su estilo de compra, la posicion
gue tienen con respecto a las compras por internet y cuales son las redes mas
utilizadas para la compra de estos productos. Gracias a las entrevistas realizadas,
se logré llegar a unas recomendaciones y conclusiones sobre la compra de prendas
de vestir por internet.
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6. METODOS Y PROCEDIMIENTOS DE LA INVESTIGACION

5.1 Disefio De La Investigacion

El tipo de investigacion de este trabajo es cualitativa, debido a que necesitamos
identificar cuéles son las preferencias, costumbres y actitudes de las
compradoras de ropa en Cali, para poder definir como seria el producto o
servicio ideal para suplir sus necesidades.

5.2 Datos Primarios Cuantitativos

12 Entrevistas realizadas con previa preparacion, seleccionando unos perfiles
en especifico de ciertas mujeres de la ciudad de Santiago de Cali.

5.3 Plan De Muestreo

Poblacién objetivo: Con un universo de aproximado de 4.854 segun datos del
Dane, nuestra poblacién objetivo son todas las mujeres de la ciudad de

Santiago de Cali de estrato 4,5,6 que compran ropa.

Método de obtencién de datos: Entrevistas.

Para este proyecto se dividira en:

- Género: Mujeres
- Rango de edades: 16-25, 26-35, 36-45.
- Estrato: 4,5y6

Tamafo de muestra:

12 mujeres de estratos 4, 5y 6 entre los rangos de edad escogidos.
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7. ANALISIS DE DATOS Y RESULTADOS

Objetivo 1 Conocer la percepcion del consumidor sobre una marca de ropa con una
propuesta innovadora para el medio ambiente.

Segun las entrevistas realizadas, actualmente en el mercado local del sector textil,
no existe una propuesta que incentive a las mujeres a comprar por Compromiso
medio ambiental. La totalidad de las mujeres entrevistadas, no tiene conocimiento
acerca de la contaminacion que las prendas de vestir generan.

Se genero en las entrevistadas la inquietud de si en realidad si existe este tipo de
marcas en el mercado global, y manifestaron su interés por conocer y comprar en
una marca de ese tipo.

A pesar de que muchas no son conscientes de la problematica medioambiental que
se genera por las prendas de vestir, indirectamente todas aportan a la disminucion
de esta, donando sus prendas. Aungue lo realizan con un sentido social de ayudar
al méas necesitado.

Objetivo 2 Reconocer los métodos de compra que utilizan para la adquisicion de
prendas de vestir en internet.

De las diferentes entrevistas se pudo analizar, que a pesar de que la era tecnoldgica
tiene gran fuerza de poder en el comportamiento actual de la sociedad. Aun no ha
sido facil cubrir un mercado como el del sector textil en la ciudad de Santiago de
Cali, esto se debe a la desconfianza que se genera de no tener una muestra fisica
del producto. Al no tener la posibilidad de probarse las prendas, y sentir la textura
de las telas, impiden que muchas de las mujeres calefias utilicen este mecanismo
de compra por internet.

De las pocas mujeres entrevistadas que manifestaron haber comprado por internet,
dicen preferir este mecanismo de compra gracias a la comodidad que este le
proporciona, al evitar el desplazamiento hasta la tienda. Por lo general llegan a los
sitios de compran virtuales por recomendacién de conocidos, ya que eso les
proporciona seguridad.

Previamente antes de realizar la compra, se hace un andlisis exhaustivo de las
diferentes imagenes de prendas que han publicado la pagina, para seleccionar el
producto.

Objetivo 3 Evaluar la preferencia del método de pago

Las condiciones de pago de las mujeres son variables a sus tendencias de compras,
ademas de que ninguna mujer se limita con un medio de pago en especifico. La
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mayoria de mujeres son flexibles frente a la oferta de pago que le proporcione la
tienda. Aunque la mayoria de las entrevistadas manifestaron evitar el uso de tarjetas
de crédito.

Relacionado con el método de compra por internet, quedo claro que la forma de
pago preferible para realizar esta accion es por medio del pago contra entrega.

Objetivo 4 Identificar expectativas de las consumidoras de moda.

Las mujeres tienden a preferir tiendas de las marcas extranjeras, gracias a que sus
disefios se encuentran en las Ultimas tendencias del mercado y que estas le
proporcionan exclusividad.

Su tendencia de compra virtual se debe a la diversidad de los productos, en este
caso la variedad de disefios. Ademas de la comodidad que este medio les
proporciona.

El interés principal en un lugar de compra se enfoca, en que ofrezca variedad en
productos y disefios, ademas de exclusividad en las prendas. Lo demas es
anadidura.

Objetivo 5 Identificar los pains and gains de las consumidoras de moda en internet.

Muchas mujeres manifestaron que han tenido problema comprando por internet,
pues las prendas se ven diferentes virtualmente y cuando les llega fisicamente no
son de su total agrado. Las tallas, las telas y demas son los factores que dejan
descontentas a las mujeres que compran por internet. De igual manera, manifiestan
gue cuando se compra por internet se debe ser consiente del tiempo que la marca
tarda en hacer todos los procesos de exportacion para que las prendas puedan
entrar al pais, de manera que esto puede ser un limitante ya que las mujeres
compran por impulso y desean probarse y estrenarse las prendas rapidamente.

Por otro lado, las mujeres manifestaron el deseo de encontrar una pagina web que
les brinde mas opciones interactivas que les permitan apreciar bien las prendas que
estas ofrecen, que haya una descripcién detallada de la tela, talla y demas
especificaciones. De igual manera que haya una linea de atencion al cliente o chat
virtual que ofrezca informacion a las clientes, pues como bien sabemos las mujeres
son complicadas a la hora de comprar prendas y cada una tiene necesidad
especificas diferentes.
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CONCLUSIONES Y/O RECOMENDACIONES

Las mujeres prefiere regalar su ropa antes de botarla. Lo que se puede ver como
una oportunidad de negocio, puesto que se pueden recibir prendas usadas y
reciclarlas o se pueden donar a personas de escasos recursos economicos,
cumpliendo asi con la Responsabilidad Social Empresarial.

Existe cierta vergiienza al admitir el uso de ropa de segunda. Esto se puede
deber a un tema cultural de la clase social, dado que es un factor comdn entre
las entrevistadas o puede ser un factor personal, Por lo que si se pretende
ofrecer ropa de segunda se debe de comunicar de manera que no se diga
explicitamente que es de segunda.

A ninguna de las entrevistadas le interesa el impacto ambiental de las prendas
gue compra. Por lo que si se quiere ofrecer como valor agregado a una prenda
de vestir, se debe primero educar al consumidor para que este consciente del
problema ambiental y y vea como un plus una propuesta que contribuya al medio
ambiente. Puesto que uno de los temas que cada vez es mas relevante es el
cuidado del medio ambiente, se debe abarcar este tema desde un principio lo
cual brindaria ademés una ventaja competitiva a futuro. También se descubrio
que la prioridad es el disefio de las prendas, por lo que esta necesidad se debe
satisfacer antes o sino, cualquier esfuerzo que se haga para comunicar la
contribucion al medio ambiente sera inutil.

Las compras por internet son relatvamente nuevas, por lo que este mecanismo
de compra apenas esta siendo acogido por la sociedad y su grado de aceptacién
y de uso varia en cada pais. En el caso de la ciudad de Cali, las ventas por
internet, aungque estan en auge, aun no es un medio de compra muy usado para
productos del sector textil, pues el consumidor al no poderse medir la prenda y
sentir la calidad, teme que el producto sea inferior a sus expectativas y por eso
no lo compra.

El método de pago es variable en el individuo por lo que se debe tener diferentes
opciones de pago que se acomoden a las necesidades de cada cliente.

El servicio de atencion al cliente es primordial, indiferentemente de si es en
tienda fisicaca o virtual. Es muy importante una buena asesoria en cuanto a los
materiales de la prenda, las tallas, los colores y las politicas de devolucion.

Su propuesta de valor puede enfocarse, en ofrecer un mecanismo identificado
de venta, que permita que el individuo pueda obtener la informacién suficiente
para decida comprar a traves de la plataforma. Ademas se puede integrar un
servicio de venta de ropa en el que se traslade la experiencia de una tienda al
lugar que el cliente mas le atraiga (hogar, oficina, etc.). Basicamente seria llevar
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los productos y brindar la asesoria a domicilio. El deseo por este tipo de servicio
fue expresado implicitamente por las entrevistadas.

Se debe ofrecer cierto nivel de exclusividad debido a que esto es relevante para
el publico objetivo. Se debe encontrar la combinacion de precio justo y nivel de
exclusividad adecuados para este segmento.

La plataforma debe incentivar la publicidad “boca a boca” entre las clientes para
poder atraer a mas clientes, puesto que segun el estudio, uno de los factores
gue mas influyen para que un cliente potencial se atreva a probar una marca
diferente es que haya sido recomendada por alguien de confianza.

La idea de negocio de la plataforma virtual Rudpeckia es viable, pero se debe
ajustar a los resultados de este estudio.
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10.APENDICES

10.1 Anexo 1 - Formato de la entrevista.

Buenos dias, estamos realizando una investigacion de mercados, acerca
del proceso de compra de prendas de vestir, por parte de la poblacion
femenina de la ciudad de Santiago de Cali. El objetivo de esta encuesta
es conocer el lugar, el medio y la satisfaccion en el momento de la compra
de prendas de vestir por internet.

Guia

¢ Identificar los pains and gains de las consumidoras de moda en internet.

Objetivo 1 Conocer la percepcion del consumidor sobre una marca de ropa con una
propuesta innovadora para el medio ambiente.

Qué hace con la ropa que ya no usa (si se dafi6 o si no le gusta mas)

Han usado ropa que alguien mas ya no utiliza.

Que marcas de ropa conoce que sea amigable con el medio ambiente y qué
hacen estas marcas

Esto influye en su proceso de compra.

Usted considera que la ropa que usa contamina el medio ambiente

Objetivo 2 Reconocer los métodos de compra que utilizan para la adquisicion de
prendas de vestir en internet.

Ha comprado por internet? No, por qué?

En qué sitios ha comprado por internet. Se los han recomendado o por qué
llego a esos sitios?

Le da miedo o desconfianza comprar por internet? Por qué?

Como compra usted por internet? Desde el momento en que busca, hasta
gue adquiere el producto.

Que variables influyen para que usted confie en un sitio.

Objetivo 3 Evaluar la preferencia del método de pago

Qué método de pago usé en esas tiendas virtuales.

Qué métodos de pago utiliza convencionalmente en cualquier compra (en
tiendas fisicas y/o virtuales)

Cual es su método de pago preferido.

Cual es el método de pago que le da mas confianza

El método de pago influye o no en si usted compra algo? Por qué?

Como le gustaria pagar sus compras por internet, (el método ideal)
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Objetivo 4 Identificar expectativas de las consumidoras de moda.

- Ddnde compra su ropa (tienda fisica).

- Por qué compra en internet en vez de tienda fisica o viceversa.

- Como le gustan que estén adecuados los espacios donde compras ropa.
- Que influye a que compres en una tienda en especifico.

Objetivo 5 Identificar los pains and gains de las consumidoras de moda en internet.

- Qué malas experiencias ha tenido comprando ropa en internet y tienda fisica.

- Qué problemas le han surgido durante y después de la compra.

- Que cree usted que obstaculiza sus compras (método de pago, distancia,
etc.)?

- Que riesgos cree usted que corre comprando por internet y por tienda fisica

- Cbmo cree que evitaria todo lo anterior.

- Describa como seria su tienda virtual ideal
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