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Antes de comenzar...

El proposito de realizar esta investigacion se enfoco en orientar las acciones
para lograr el posicionamiento en De Mis Manos a nivel nacional, a través del
conocimiento de los compradores colombianos.

Queremos compartir con ustedes los hallazgos porque consideramos que la
informacion puede ser de utilidad para sus emprendimientos y empresas.

Esperamos que este conocimiento les permita comprender mejor el entorno,
para que sus negocios se mantengan competitivos en un mercado que
constantemente esta evolucionando.

V%




Objetivo general

Realizar un reconocimiento de los compradores y distribuidores actualesy
potenciales de productos colombianos, que incluya sus caracteristicas y estilos
de vida, para disefar una estrategia de posicionamiento de |la marca a nivel
regional y nacional.

5
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Objetivos especificos - Compradores

v' Generar un perfil sociodemografico y psicografico de los consumidores de
productos Colombianos, entendiendo sus comportamientos, gustos y preferencias.

v’ Analizar la composicion familiar, momento de vida y entorno sociocultural de los
consumidores. Explorando momentos y lugares de preferencia de compra,
comunicacion y como se enteran de |la oferta disponible del mercado.

v' Comprender los motivadores e inhibidores en la toma de decision de productos
colombianos, conociendo el nivel de satisfaccion acorde con los valores agregados
al momento de comprar un producto.




Objetivos especificos — Distribuidores

v’ Conocer los hdabitos de compra de los distribuidores, explorando sus
preferencias de negociacion,

v' Entender los comportamientos, gustos y preferencias de los distribuidores.

v' Comprender los motivadores e inhibidores en la toma de decision para
efectuar un negocio y qué les gustaria que les ofrecieran

Corporaciéon
Mundial de la Mujer
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Ficha técnica — Encuesta Online b

@" Proyecto: Consumidor de productos artesanales

Técnica empleada: Encuesta Interactiva Online

Target: Compradores de productos Artesanales a nivel nacional
Tamano muestral: 484 de 480

Nivel de Confianza: 95%

Margen de error: +/- 5%

Fechas de campo: 2 de Noviembre al 2 de Diciembre de 2022




ACTIVIDAD ACTUAL:

Perfil de los Encuestados Empleadola)  51%

Independiente  32%
Amalo) de casa rES

acion
la Mujer

Cpleaco publico 2%
. LA o
MUJer 60% Desempleadola) 1%
Estudiante 17
Hombre 40%
ESTADO CIVIL:
Casadola) 486%
EDADES: Soltero{a) 26%
25-35 ar‘jr::s 32% En union libre 20%
36-45 anos 32% Divorciadola) 57
A46B-55 anos  157% Viudola) 27
EE-EE_EHGS 19% CANTIDAD DE HIJOS:
Mayor 65 anos 2% Ninguno 17%
Uno 34%
Dos 34%
CIUDADES: Tres 12%
Bogota 38% Cuatro 2%
Medellin | 20% Mas de cuatro 1%
Cali  14% NIVEL SOCIOECONOMICO
Barranguilla 8% NSE 3 45%
Bucaramanga 4% NSE 4 31%
Peraira 470 NSE 5 24%
Base - 484 Otros  11% NSE 6 1%
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“Emprendimiento Colombiano”

Apoyo a lo nuestro/ a pequenas empresas/ lo colombiano
Constancia/Esfuerzo/Dedicacion/Berraguera/Compromiso/Perseverancia/Actitud positiva
Negocio colombiano/Negocio de personas cercanas/Negocio local

Creatividad / Innovacion/ Inspiracion/ Novedoso/ Unico/Talento
Mejorar la calidad de vida ... smsensmmscms msicasis

Orgullo nacional

Cmmerar emples
====== Mueva/magnifica oportunidad

100% colombiang ™=~

tmn dw berro)
Comida ti

~Negocio |ndepend|enté‘“

| & e el Calldad car fz Negoclﬂ perlD

=== Negocio pequefios_

rrrrrrrrrrrrr
Cemid

PéGuenos e"npresarlos

[F— ncoherenc

Mejor futuro HaCe 5 empresa

Accesorios (bolsos, manillas, collares, etc) Trabajo/Muchs trabajo Fahricade par una mismo

= BOF cOlOMmbianos

Superacmn Artesanias Nuevo producto/Nuevas ideas

Persona empoderada/ Emprend::dc-‘ra Sallr adElante
Arte a mano/artesanos/manualidades

De persona/jovenes nacidos en colombia
Materia prima del pais/material autdctona

Genancias/consaguir dineroyposibilidad de un ingresa

cQue es lo primero que piensas al escuchar la palabra "emprendimiento colombiano™
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“Servicio Colombiano”

Beneficio/Comodided

tar
Confianza/Dedicacion/ ActltudfTrﬂbaJDfper$everaHC|a

Con cal|dez’humana/Amab|I|dad
Atenmon personalizada -

Calidad de vida/Pro

--------- Ofrecer ServicCios e

Socio/Colaborar  Alegria/gratitud /tra

Hecho por Qolqmmblahos
Mano de obra del pais

uuuuu Turismo/Transporte

Presta atencion en Colombla
DeColomblaIdeIaregm? SerV|C|O |Oca| Rp.j esponsabilidad/efic
Ofrecer la mejor atenmon

Dfrecer productos C on ca I | d ) d
[plytelts n/In g
e " Apoyar / Ayudar -

Comida (Café fruta u:urgénlcas]
Expresionss de talent Es bueno/Excelente/Interesante
Ofrece soluciones/hacer las cosas mas faciles

wvalor

cQue es lo primero que piensas al escuchar la palabra "servicio colombiano™
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“Producto Colombiano”

b gusta lo Qus hacan

Accesorios (maniias,sombreros]) TeeniogE

i ) o 5n garanTa
Innovacion/creativa/Original e e s

TeaaneE Comida (Café, Arroz galletas) T

Famila
Practica
Maturaleza Cultivos/ Tiera =

Hecho por colombianos

Emprendedores

Mano de obrz mt:olomblana

Calidez hurmiana

fustpracin g Hechos con amor
. Indigenas
Productos/Articulos
Saks al marmado
Migwer la economia

Frororcionar Orgulla Alegria /swefic
Ropa/Zapatos Textiles I n D ' a I I d a d i
Mads npofada
Eanaficios 1
e Artesanal/Algo autoctono s
Buenaos, boniso, Barats Esfuerzo/confianzaTedicacicn
ApoyoSapoyar a los nuesirosayudar aHo oot
Eportado D dqamaiin Prapic/Lo gue uno misma hace
Supia una necesidad Aoropacusiostdgransmia

COLOMBIA

cQuée es lo primero que piensas al escuchar la palabra “producto colombiano™
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Corporacién
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Conocimiento de emprendimiento

Espontaneo

Vestidos de bano

s/Shampoo/Productos de

QUéHSOS Sei'éos

o Maletas G a | | eta S '\‘éﬂﬁhias
....... Ruana Caf isuteria

Gorras

Llcor'artesanal

----- | Zapatos =
:“'- Sji“’i:j D u ICe S SaEdahaSi
| Vestidos =

=ETET T

cQueé tipo de productos de emprendimientos colombianos conoces?
R
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Corporaciéon
Mundial de la Mujer

Conocimiento de marcas de emprendimiento

—
=-—ETE TETRTIEST
".'\.'_ mEatoEa :'.r _r_" EI IJIJ —m=TaE Saromze 52
T Colombiangs ~ Col2nta TEEEE e
Servicios Cafe Quindio M d2gQros -F
Q I\.dle Dluch

Tostadas susana Sombrerg vueltiao Croyden

Eocpeis

angelis Juan Valdez Tostae .4 ...

No sabe/No recuerda

e Posobn Lake  R@PPI  Arturo Calle ssc ™
Protrafic Platzi  Velez Mario Hemandez .
Sudlzs ©
e Tue  Saju Alimentos  wayu Mo
T mmaw  Productos artesanales
Tatta Artesanias de Colombia Ragged — weechees
Lozt Alpina Poker Bancolombia Cedu el
Trmmeaze A au l& F.'_;_u Calzado Buca ramandga
Creps and Wafles A

- Leminglea
Seguic

—

cQuée marcas conoces de emprendimientos colombianos?
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Productos que han comprado por categoria Z/AM\
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: 72%
47%
37%
20%
19%
1% 1% 04% 04% 0,4% 072% 0,2%
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Base = 484

De la siguiente lista de articulos, ;Que productos de emprendimientos colombianos has comprado en el ultimo ano?




Productos que han comprado por producto
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Base

De la siguiente lista de articulos, ;Que productos de emprendimientos colombianos has comprado en el ultimo ano?




NSE 3 = 220
NSE 4 - 150
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NSE5y 6= 114

De la siguiente lista de articulos, ;Que productos de emprendimientos colombianos has comprado en el ultimo ano?




Momentos de compra por categoria VA

Corporacién

Mundial de la Mujer

B Cada que viajocomo un
recuerdo para mis amigos

B Cuando quiero apoyar a
amigos con
emprendimientos

B Cuando hay ferias de
em prendimientos

B Cuando hay eventos
especales para dar como
regalo

¥ Cuando me gusta lo que veo

B Cada que viajo compro algo
para decorar mi casa

B Cada que viajo como un
recuerdo para mi

Bolsos/Mochilas Panolets/sombreros Iardienia

Ropa

¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 484
OO
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Momentos de compra por categoria L

B Cada que viajo como un

recuerdo para mis amigos

30%

B Cuando quiero apoyar a
amigos con

emprendimientos
® Cuando hay ferias de

emprendimientos

Cuando hay eventos
especiales para dar como

regalo
W Cuando me gusta lo que veo

Cada que viajo compro algo
para decorar mi casa

M Cada que viajo como un
recuerdo para mi

Alimentos Azeo Bil letera Agendas Faguillajs MUnecos Tecnologia

¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 484
S eTTETETETESESESESSSSS——
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Momentos de compra por producto s

uuuuuuuuuuuuuuuuu

B Cada gue viajo como un
recuerdo para mi

M Cada gue viajo como un
recuerdo para mis amigos

B Cada que viajo compro algo
para decorar mi casa

® Cuando hay eventos
especiales para dar como

regalo
¥ Cuando hay ferias de

emprendimientos

B Cuando me gusta lo gue veo

B Cuando guiero apoyar a
amigos con
emprendimientos

Pulzzras BolsosZapatos (Sandalias, tenis y alpargatasiollares rdanillas

¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 484
TR




Momentos de compra por producto

L 13%
B Cada que viajo como un
recuerdo para mi
B Cada que viajo como un
recuerdo para mis amigos
41%

B Cada que viajo compro algo
para decorar mi casa

B Cuando hay eventos
especiales para dar como

regalo )
Cuando hay ferias de
emprendimientos

® Cuando me gusta lo que veo

B Cuando guiero apoyar a

amigos con
emorendimientos Sombreros Anillos Pantalones Decoracion en ceranidegoracion de madera
¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 484



Momentos de compra por producto

W Cada que viajo como un
recuerdo para mi

B Cada que viajo como un
recuerdo para mis amigos

B Cada que viajo compro algo
para decorar mi casa

® Cuando hayeventos

especiales para dar como

regalo )
Cuando hay ferias de

emprendimientos

B Cuando me gusta lo que veo

® Cuando quiero apoyar a
amigos con
emorendimientos

Hamacas Materas Vestidos de Bafimadros de decoracion Porta vasos Muebles Decoracion en arcilla

¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 484



Momentos de compra por producto

m Cada que viajo como un
recuerdo para mi

B Cada que viajo como un
recuerdo para mis amigos

B Cada que viajo compro algo
para decorar mi casa

B Cuando hayeventos
especiales para dar como

regalo
Cuando hay ferias de

emprendimientos

B Cuando me gusta lo que veo

B Cuando quieroapoyara
amigos con
emprendimientos

10%

Individuzles kianteles Tobilleras

¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 484
S eTTETETETESESESESSSSS——



Momentos en los que compran por NSE VAN
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Cuando me gusta lo Cuando hay ferias Cada que viajo Cada que viajo Cuando guieroc  Cuando hay eventos  Cada que viajo
que veo de como un recuerdo como un recuerdo apoyar a amigos con especiales para dar compro algo para
emprendimientos para mi para mis amigos  emprendimientos como regalo decorar mi casa
NSE 3 = 220
NSE 4 = 150

¢En queé momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) NSE5y 6= 114




Lugares de Compra A,

Tiendas fisicas _ 64%
Redes sociales - 40%
Internet - 35%

Terminales . 17%

Aeropuertos . 15%

Otros I 6%

cDonde sueles comprar estos productos de emprendimientos colombianos? Base = 484
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Donde suelen comprar por NSE s
W NSE 4

b
g8 2
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Ferias Tiendas fisicas Redes sociales Internet Terminales Aeropuertos

m NSE 3

a8
m
w

NSE 3 = 220
NSE 4 = 150
cDonde sueles comprar estos productos de emprendimientos colombianos? NSE5y 6= 114




Compras en tiendas fisicas fﬁ%@

oooooooooo
uuuuuuuuuuuuuuuu

Ma Hema dez - R

P— e Setiem e E—

— Pueblos (Banc:hara) Emprendimientos

Santa Maria e

~ . Supermercados  meiee T

......

Ferias/Ferias de emprendimiento _

=~ Dohome

Bazares artesanales -

Laika TiendasdeHotel  Temnmis ™= \Velez I

_Centro'comeércia

~ .

Tlendas de artesanias -
- Exlto roee NO recuerdo e

Hecho a mano

- Casetas en la calle/parques
* - Artesanias de Colombia

_;—:— Cabayo de troya Centro de Ia mudad — [

[ —

¢Cuales son las tiendas fisicas en las que has comprado?

Base = 308




Compras en ferias

¢Cuales son las ferias a las que asisten? ¢Como se enteran de las ferias?

Ferias locales (Soacha, Bogota, Cali,... I 239

Centro Comercial - 10% N::Jﬁ:“i:is:[j:i ) I:.I_.TE:;::“EEEF s de Colombia
1 0, Es tredicidn {Cade mes, cada & meses) Comfenelco
Expoartesamas - 8A’ Publicidad(vallas, perifoneo, volantes)
Parques 9 Lo vi de paso/al verlas/Pase por ahi
q 0

Fontanar Pericdicos @

e @7 Redes soCiales/Internet

Conocidos/amigos/familiares

Feria de emprendimiento de las... 9 .
p . 5 A) Wizitande &l centro de la ciudad Radio TV‘, N Ot I CI a S
En |OS pUEblOS . 5% Pagendo  Cuando paseo :zf’ra:a.—lg:‘ala
Acciones comunales Programacian de fena
CO rfe ri a S . 5 % Corferas Una amige/familia que participa

Visitanda centros comerciales
Programacidn de le alcaldiz

Feria artesanal/Feria de los artesanos [ 5% SR
Buro [ 3%
Usaquén [ 3%
Feria de Manizales B 3%

Base =321




Como se enteran de las ferias por NSE

Redes sociales/Internet [N § G0y Redes sociales/Internet
Tv/Noticizs [ 1624 Conocidos/amigos/familiares 16%
Lo vi de paso/al verlas/Pase_. I 1494 TV /MNoticias 119

Conocidos/amigos/Tamiliares [ 7 7] 9 Lo vi de pasofal verlas/Pase.. 89,
Publicidad|vallas, perifoneo, . [l 8% Publicidad{vallas, perifoneo, . 7| 89
radio I 7% racio ™ 89

Cuando paseo ] 94 Cusndopaseo | A9

Una amiga/familia que- B 4% Visitando centros comerciales | 394

68% Redes socigles/intemet T 590,
Conocidos/amigos/familiares 700 15%
TW/Maoticias 700 14%
Lo vi de paso/fal verlas/Pase.. = 11%

Publicidad{vallas, perifoneo,... T 4%,
Radic [ A%
Periodicos | 4%
Es tradicion (Cada mes, cada 6.. [ 49
Visitando centros comerciales || 395

Periodicos | pL7A

Programacion deferia | 304

. Pagand 0
Programacion deferia | 294 sgande | 3% ot F?IET"C_'“ : 1%
iodi rroco/iglesia
Visitando el centro de la ciudad | 194 Periodicos © 204 Acciones com ugnaIE | %3?
- Programacion de feria o
Acciones comunales | 1% & ) 2% Programacion de la alcaldia | ] 94
Visitando centros comerdiales | 19 Medios locales | ] 94 Vivo Cerca | 19
Programacion dela slcaldia | 194 Parroco/iglesia | % Invitaciones | 1%,
Articulos {pukseras) | 194 Comfenalco | 194 F':;“rr‘“-r“ 1%
ntanar
vivoCerca | 1% Pagina de artesaniasde... ] 9% Son importantes para mi : %3?:
Base = 148 Base = 102 Base = 71




Corporacién
Mundial de la Mujer
Medellin

Compras en internet

Muestra tienda arlesanal
Mario Hernandez Andres otalora
Socola _ Constanting Urbian Rock La posidn
Con manos de amor Carmnellet
Matcakes Olala shoes Milonga Ratro Soul Tienda
Los santos brothers

Agua bendita

La gran calombia
La casita de detalles gr=

Fitch & hunt Buchia Sever Seven Tarres Swirrear Indy Luna
Closzando PR .
Aol BAr Buriwela Pepa Ko o
PRl Amatista I Lartongroup
Tienda de sonrisas Pacifika Helena Pait
Afrania Vanilla makeup Chald
® Sola Ali babe Conchas de mar Book y magia
E i I I O I X N Artesanias de Colombia I

-~ Mercado Libre

Santa Maria albia A il Shoni
Elalfarere  Ave maria Velez Tehia  Carmel Arturocalle  Laika  Shopin Talentu protraffic

Lala _ ah: h
Swim  Alpargatas FMF Kaba Dluchi Salsysas  Totto
Athos abe T Angelus La luciernaga
Boho Zara o Lili pink. ~ Drearms
Vios podes

P Puma . i Comy  Kuka
Disappear Levis Trendy True @ Tennis Ragged = Lagaleda Hidone
Artelata Patprima Leonisa Redes sociales Empatia
Moppek Un millan de ilusiones Like rme Logitech Belgrows Velas y Velones
Waiky Sabonet WSS Abolenco P
- . P reguti r
Sy o benita Despensa de la Sierra Marcas de conocidos/Independientes g Kupa
! e Chevignon Sombrera vueltiao Xigma Studio ff cons Wia i Milagros
Ambardae Lalz Rifle ) Off cors Burd
Dulees suefios . Carolina Herrera Calzadn Bucaramanoga
Macondobag . . -
Hilos Dominarme Manantia
e Artesanias para todos Cupa Pitangarosa
Vainilla Scrap iy ireroeeeracirve
. SHfAACCESONOS anesanal One Love and poems
Spg  Acuarela W r="‘-: . Vitd  pag arnbia
- Adidas :
Cheeks - Colombia es bella

Carifio Santo
Coorporacion mundial de [a mujer

;Cuales son las marcas donde compras por internet? Base = 166




B
Compras en redes sociales

Corporamon
Mundial de la Mujer
Medellin
Accion de grecias gourmet
Dermeanat sora

Café la mampo
e hiells N Ditannansss
Cheeks Dolce bella Karla Chacon I . tangarosa
sanaderia rusa Amor de bici Omikron =ygena Activo
B Amatista Amarillo Mercedes salazar Daly accesorios Mood prelne
olarte Bohemigechoa mano Los Santos Brothers Xio Joyas
velicia - o i
Delicies mima Vitae Pacifica lacamandaca varl concent khol Arensis
Macadamiz o |a sierra Embera ketio Celfomia  Guame
Domenico carmel enda de sonrizas CG manuahidades Board caps
Becenica adambsia e aidh i Sac
Colombia es pasidn Matraca Sacre
Ave mara P — d Linda Enjech
Velmost e meria Lee Vargas Boutigue animalis ji
aria Joye
pawe  Dailus entaciin Mundo Wayu La millonaria Joyeria

Ekea Wayu Moon design
Aniern himme Lendra Renova
Sombreros y artesanias Saven Seven -=4'e‘-"” n
Helena

Zara '

. Mercado Libre / Amazon/ Rapi‘fji

Topplex Socola
ganty  Arturo Calle Productos  veles - I
Guajiro Like me s Melerwa
A Piie  Uye i
Carcling  VEImost O I e‘ l I e I O Hilos
Mattalsa ban arte

alb
: Makua
Arkitec anitas  Luber Colombianites ~ Katoo Professionalglam
= Redes sociales
Sombrero vueltiao Mecondas Hermanos Castro Saju :
Kelors  nordes  comida AnSEls Lapeeha A rtesanijas de colombia  TUUITNR g Bes
- R . . . ) mMolg Laks ™2
Abba shoss  TUDETOSE  Albedric Agua bendita Expoartesanias  Mif | _cp . e .
; : piC Love me
. M=t oh lala mperial  Milagros Fatprimo =
Lifedwod Arte colibr Tennls Aguazasro Lamaur
Vivas Escorpionidas Marcaz dec o Angel Toku kila
Salsysas Maryluz . Hab Aarcas de conooidos Colombiart Angel 2an Matcakes
) Pety Swo Studio F Meapa plus
Nike EL' . E'_i detroya Alma Bella Mercado arte y pensemientos Hendaver Detelles morelli
o MAkeup domicente Visuteria especial Piedra Joyeria  Bohotne Al homo Mr Bufiuelo
Asida Oye bonite jcritalinas -
Asides ¥ = Lentesplus La empats ieritalinas  Tajides co
Flash Myhe buehias = Frubana rue
- 8228  Bdebonito Staf Dominame Testadas susans Kanda
Keba Dluchi  Bous . Mijalglaizer
Maria C :

Regalos mapu Marce home
nthebodies “achamama
- Liliana Meze Mabel cartagena

Maty Londafio Toho Keterine Figrmo

Martin pescadar

Vida mie ropa

Barnizces

¢Cuales son las marcas donde compras por redes sociales?

Base = 192




Lo importante al momento de comprar un producto ///&@\\

de emprendimiento e

Espontaneo
Calidad Que sea un producto original,
54% - --- . ———— innovador, autéentico
8%
Precio ____ Que les guste lo que ven
16% b - 8%

Disenos, colores, que Que tenga buenos

seanbonitos - ___ " - ===~ terminados o acabados
16% " . 7%
Que sea colombiano - Que sea artesanal,
10% T hecho a mano
7%

cQuée es lo primero en lo que te fijas al momento de comprar productos de emprendimientos colombianos? Base = 484




Lo importante al momento de comprar un producto fﬁa&

de emprendimiento

42%

-
Promociones . E
X I E
La marca I E
2

w o — = — — LA
ss : i 3 :
g2 E E g 28 29
=3 L E‘E E$
Efﬂ ‘o= EE

< 5
3 E E

3

Base =484

De las siguientes caracteristicas, selecciona las 3 mas importantes para ti al momento de comprar productos de emprendimientos colombianos




Qué gusta de comprar productos de L
emprendimiento

Espontaneo 1. Apoyar, ayudar y aportar a las

familias de los emprendedores y a lo
nuestro

5. Que estan a buen precio 49%

5%

2. La calidad
197%

4. Los disenos llamativos,
novedosos, innovadores
5%

3. Obtener productos exclusivos y originales
13%

Base =484

cQue es lo que mas te gusta de comprar productos de emprendimientos colombianos?

Mundial de la Mujer
- Me: n -




B
INA

Caracteristicas importantes al momento de comprar
OII = F’momgnrﬂs
el e » Resefias o comentarios
acabados.

= Precio
* Funcionalidad

Ordena del 1 al 3, donde 1 es la caracteristica mas importante para ti al momento de comprar algun
producto de emprendimientos colombianos Base = 484




. .
Motivos para no comprar productos de A
emprendimientos

59%
41%
32%
26%
. =
La calidad de los acabados El precio La disponibilidad Los comentarios / Resena Otros

¢Cuales pueden llegar a ser los motivos principales por los cuales no comprarias productos de
emprendimientos colombianos? Base = 484




Corporacién
Mundial de la Mujer

Frecuencia de compra de productos de emprendimientos

Cada mes .]_]_%
Cada 2 a 3 meses -32%

Cada semestre . 13%

Cada afo I 494

Cada feria en la gue asisto . 1594 ‘

Cada fecha o evento especial . 10%

Cada que viajo l Qos

Cada gque mi amigo me ofrece su o
emprendimiento 4%

cCon que frecuencia compras estos productos de emprendimientos colombianos? Base = 484




. , JNA
Frecuencia de compra por categoria

W Cada semestre
l I I . W Cada afo
. . . Cada feria en la que asisto
35%

B Cada fecha o evento especial
38% 39% 36% 37% 41% 42% B Cada que viajo

B Cada mes

Cada 2 a3 meses

B Cada que miamigo me
ofrece su emprendimiento

. . . . . l . o

Bizsutera Decoradon Bolsos/Maochilas  Pafoletas/sombreros Muebles Jardinerz

¢.Con qué frecuencia compras estos productos de emprendimientos colombianos? Base = 484




JAA

Frecuencia de compra por categoria B

B Cada mes

m Cada 2 a3 meses

m Cada semestre

W Cada afo

M Cada feria en la que asisto

B Cada fecha o evento especial

m Cada que viajo

B Cada que miamigo me
ofrece su emprendimiento

m Otro

Alimentos

uuuuuuuuuuuuuuu

Maguillaje Agendas Billetera Tecnologia Muniecos

cCon qué frecuencia compras estos productos de emprendimientos colombianos? Base = 484



T

Corporacwn
uuuuuuuuuuuuuuu
AAAAAAAAAAA

Presupuesto promedio

® Entre 0a 10 mil ¢/u
¥ Entre 10 a 20 mil ¢/u
® Entre 20 a 50 mil ¢/u
m Entre 50 a 75 mil ¢/u
M Entre 75 a 100 mil

c/u

B M4s de 100 mil cfu

Cuando un amigo me ofrece Recuerdos de viaje Recuerdos para la casa Regalos para fechas o eventos
su emprendimiento especiales

Base =484

En promedio ;cuanto es el presupuesto al momento de comprar productos de emprendimientos colombianos para
las siguientes situaciones? (puedes seleccionar mas de una casilla)
.






e e ////\\\\////\\\
Compra de alimentos artesanales y colombianos

HAN COMPRADO ALIMENTOS
ARTESANALES NSE3  15% 85%

15%

NSE4  13% 87%
NSE 5y
18% 82%
6
WS ,
No ES) No S
Base: 484
: NSE 3 =220
¢Has comprado alimentos artesanales y NSE 4 - 150
producidos en Colombia en el ultimo ano? NSE5y 6 - 114




Compra de alimentos artesanales y colombianos s

QUE ALIMENTOS HAN COMPRADO

Tortas o postres
Panaderia
Cafe

Miel
Mermelada
Snacks secos
Cacao

Salsas
Aromaticas
Encurtidos
Te

Infusiones
Dips untables
Otros

+Que alimentos has comprado?

Tortas o postres

_ 599 Panaderia
R 51% Café
A% Miel
- 35% Mermelada
B 34% Snacks secos
- 30% C
acao
N 22%
o 20% Salsas
W 19% Aromaticas
W 16% Encurtidos
W 14% T
W 13% Infusiones
10%
.- o Dips untables
16

Base: 410 Otro

MSE 3 - 187
NSE 4 - 130
MSE &5y & =03



Momento de compra de alimentos artesanales y colombianos ===

B Cada que puedo para comer
mas sano

B Cada que viajo como un
recuerdo para mis amigos

B Cada que viajo compro para
comer en mi casa

B Cuando hay eventos
especiales para dar como
regalo
Cuando lo pruebo y me
gusta

B Cuando quiero apoyar a
amigos con sus
emprendimientos

Tortas o postres Café Panaderia Mliel Mermelada Snackssecos Cacao

<En qué momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 434
S




DE MIS

B Cada que puedo para comer
mas sano

B Cada que viajo como un
recuerdo para mis amigos

B Cada que viajo compro para
comer en mi casa

® Cuando hay eventos
especiales para dar como
regalo

B Cuando lo pruebo y me
gusta

B Cuando quiero apoyar a
amigos con sus
emprendimientos

Salsas Arnmaticas Frrurtidos Ta Infusinnes Nins untahles

<En qué momento sueles comprar estos productos? (puedes seleccionar mas de una casilla) Base = 434




o V4 ” ° v
¢Qué es lo que mas gusta de comprar alimentos artesanales y A
colombianos?
Espontaneo
Son mas saludables, Apovyar, ayudar, colaborar a lo

naturales, sin quimicos o nuestro y a los emprendimientos
aditivos 8%
39%

Son productos originales,
recetas de cada persona y es
diferente al consumo normal

5%

Son mas ricos, deliciosos
29%

Por la calidad
15% Son hechos con
productos locales

4%

S0n economicos
4%

Son productos frescos
8%

cQue es lo que mas te gusta de comprar alimentos artesanales? Base =410
e



JAA

¢Qué es lo que mas gusta de comprar alimentos artesanales y Al

uuuuuuuuuuuuuuu

colombianos?

Ayudado

15%
. =
3%
1%
- =
a o = r— [«1] wn
@ g 5 S S g g 2 2 9 5
2 5 4 2 5 5 S g 5 5 5
A b o E T : = & : °
& g 4 2 ; -
£ : = 2 F 7
o
3 = .E
S
Base = 410

De las siguientes caracteristicas, selecciona las 3 mas importantes al momento de
comprar un alimento artesanal/ producido en Colombia




JWA

é¢Qué es lo que mas gusta de comprar alimentos artesanales |

y colombianos por NSE?
Ayudado

%61% 60%

5

54% 52%

A6%
37% 37%  a5o
33% 00237 319%1%) g0
249‘523%
I Ill'}E

De las siguientes caracteristicas, selecciona las 3 mas importantes al momento de
comprar un alimento artesanal/ producido en Colombia

Sabores
Ingredientes
El precio

El em paque

c
o
U
3
c
:
a

Preparaciones

La conservacion
Tabla nutricional

Cantidad de calorias

uuuuuuuuuuuuuuu

= NSE 3
m NSE 4
ENSE5y6

4%2%3% 2% 2%
[ 1 - -

8
5

Colores

MSE 3 - 187
MSE 4 = 130
NSE5y6- 93




y 4 [ ] [ M\\\
Caracteristicas importantes al momento de comprar Gt

alimentos artesanales o

01 02

« Sabores » Preparaciones

03

« Precio
« La conservacion
» | a presentacion

» |ngredientes » Tabla
nutricional

Ordena del 1 al 3, donde 1 es la caracteristica mas importante para ti al momento de
comprar un alimento artesanal. Base = 410




Motivos para no comprar alimentos artesanales Gk

uuuuuuuuuuuuuuuuu

Sean altos en azucar

Contengan preservantes

Contengan colorantes

Precio

No manegje buenos
sabores

¢Cuales pueden llegar a ser los 3 motivos principales por los cuales no comprarias un
producto artesanal/producido en Colombia? Base = 484

.




Frecuencia de compra de alimentos artesanales

FRECUENCIA DE COMPRA

caasmes [N 30%
‘ Cada 2 a 3 meses -23%

Cada semestre I J94

Cada afio IZ%
[ﬂf Cada que misamigos me . 10% ]

recen sus emprendimientos

Cada feria en la que asisto .9%
Cada que viajo .9%

Cada fecha o evento especial I E%

"f 3%
Cada mes 208
2%
Cada 2 a 3 meses L
"‘m. TE

Cada semestre

Cada ano

&

Cada que mis amigos me
ofrecen sus emprendimientos

b

14%
2%
14%

Cada feria en la gue asisto

Cada que viajo

Cada fecha o evento especial

+Con que frecuencia compras estos alimentos artesanales y producidos en Colombia?

|

DE MIS

uuuuuuuuuuuuuuuuu

= NSE 3
m NSE 4
ENSE5y6

MSE 3 - 187
MNSE 4 = 130
NSESyE - 53



Presupuesto de compra de alimentos artesanales hm

Mnndial da la Mujer

S0-51500 |13
PRESUPUESTO DE COMPRA

1%
$1500-53.000 |2%

s0-51500 (),2%

4%

51.500-53.000 | 1% $3.000 - 54.500 3%

3%
$3.000 - 54.500 IE% $4.500 - 56.000 Fm w NSE 2
2%
$4.500 - $6.000 Ig% 3% m NSE4
$6.000 - $7.500 2%
2% W NSES5y6
$6.000 - 57.500 I 504
5%
7.500 - $2.000
£7.500 - $5.000 I 5,94 ® : '39:%
17%
$8.000 - $10.000 - 17% $8.000 - $10.000 16%
165
ssdesiooo0 | 67% ” %
Mds de $10.000
\, A NSE 3-187
MSE 4 - 130

En promedio ;jcuanto es el presupuesto que estas dispuesto a pagar al comprar estos productos o alimentos colombianos? MNSE&yE - g3
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Hobbies de los usuarios

Compartir en familia

Ver peliculas

Viajar

Escuchar musica

Actividad fisica

Ver series

Cocinar

Leer

Organizar la casa (Hacer
oficio)

Otros

INA
58%
54%
48%
46%
39%
38%
34%
31%
21%
6%

;Queé es lo que mas disfrutas hacer en tu tiempo libre? Base = 484




Hobbies de los usuarios por NSE A

Corporacién
Mundial de la Mujer

Compartir en familia
Ver peliculas

Viajar

Escuchar musica

Actividad fisica

NSE 3 _
Ver series
B NSE 4
Cocinar
mNSESy
6 Leer
| 23% A B
Organizar la casa (Hacer oficio) 19%
18% NSE 3 - 220

NSE 4 - 150
¢Que es lo que mas disfrutas hacer en tu tiempo libre? NSE5y 6 - 114




B
Hobbies de los usuarios ///&@\\

Actividad fisica
e | 49%
corer [ 1494 Tenis 17%  17%
Natacion -31% Basquetbol
saie SN 29%
Famal [ 299%
Otras -19% Fitbol

voga [ 16% Baile

Basguetbol - 14%;

Yoga 3% 3%  20% 17%

Matacion
Tenis - 12%
Correr 35% 13% 5%  24%
crosfit [ Q04
Patinaje l 6% Gimnasio 38% 26% YL
w1 vez ala semana N 2 3 3 veces por semana
Golf I 2% W 4 veces por semana m Cuando puedo
:Que tipo de actividad fisica te gusta hacer? W Todos los dias
:Con queé frecuencia lo practicas .7 Base =189




(WA

Hobbies de los usuarios por NSE DN

dddddddddddddddd

Actividad fisica Gimnasi
cimnasio [ 109,
core: | 44%
Natacion [N 319
Baie [ 999
rawol [ 299
orss [ 199%
voea [ 16%

Matacion

w NSE 3
B NSE4

ENSES5y6
5%
Basquetbol - 14% Tenis - H;E
Tenis - 12% Crosfit Ei!g%
10%
Crosfit . 9o 2%
Patinaje B%
Patinaje l 6% ::
Golf | 2%
coif | 2% L*
15% NSE 3 - 75
Otri 13% MSE 4 - 63

;Qué tipo de actividad fisica te gusta hacer? Base = 189 28% NSE5Y 6 - 50




Hobbies de los usuarios fﬁ\?\\
Viajes
¢DONDE LES GUSTA VIAJAR?

MN5E3

MN3E4

N3ESvyEG

H Internacional

) _ W Internacional m Macional B Regional
B Regional Base =233
MSE 3 -1
NSE 4 - 83
NSE&y 6 - 59



Hobbies de los usuarios - Viajes Ads

Viajes

SUELEN VIAJAR

MN5E3

MN5E4

Por negocios ‘ 29 w Con lafamilia m Acompariado ®m5Sclo ®Por negocios
Base =233

MSE 3 - g1
NSE 4 - 83
NSE 5y 6 - 59

Mayormente sueles viajar ..




Hobbies de los usuarios

Musica

Salsa

Pop

Baladas

Rock

Vallenato

Tropical

Regzaeton

Electronica

Musica popular

Jazz

Otros

57%
54%
52%
50%
43%
39%
35%
35%
30%
20%
9%

¢Que tipo de musica escuchas?

INA\

_orporacion

Base =223



¢Que significa la familia? Z%\\\

Mund:al de la Mujer
- Medellin -

Puedo contar sigmgire

: £} vordadero amor Buenos momentos
Culdado Chicolate Lealad
Poder Creacones Mart:ca g ST N T
aveoknk Delicias mima Del carx
e ' Lo mejof que tengo Mi refugio scampo Colaboracide
Gioria
Lo més hermosa Establilided/Equilibrio Mi escepe de la riting
Miembioa de la Tamilia Lonul seguir creciendo/Ayudandonoy M estabided emotiona Equipo
Deliposires p o O i
Mi pasado y futur El centro de todo/eje de mi vida Lo Gnicoquetengo | iemitud
|:Iu." “ . - . r -
weniemess M MoOtivacion/Mayor proposito  rosues se st
Sin elios no hay nede Espedanse

amnia (ot seued - AT MOTOr  Todo en mi vida

Lo méximo/Lo megor Fuluro

Respeto Sangre Compartir
Espirualidad Mi mundo Fuerza Sefud
Allento trillos Fortaleza Nes
APV v La razon de vivir comprenaida - Tespaido
A & N Mi raiz Mi soport s o e
L8 negra M| complemento M1 Hogar

Enla pincipal

Mi tierra Carifho Un On ’ ™
Tradicios Sagrada Amitad
Lo mas vahwoso O I I l a S l I I I O a l l e Brice
Orgullo Miinspieacion . -
- pTlOﬁde Mi nucleo Mi existenca Solidandad
i o Apo o Amor
Mi horizonie Grativg La razén de sert / de vivie St
Mi pelar M blenesiar

Camaradena LO primeno Teanquilidad Fellc’dad/A'egr'a Coafianza Guaduas
F1 e 44 W -, -
Miporvenie = TeONIEGA Compania/Acompanamiento Responsobilided
Necesidad Panpaya  Proteccitn La base del ser humano/La base de mi vida Mi mayof 1esoio

Incondiciona Lo calido/lo Humand Lo mis importante Bendicion El aire que espiro

Aprecio Lo hago pensando en eliox Ville de leiba

Bocados Busaromanga Dedicacon

La abundancia

Tado ko bueno Dolse Estela Mi o >
Identidad gt aee
bes g -~ Todo lo que uno desea
N 25 ¢l major comportamisnto

Fuenie d¢ energa

Los volores mis allos

¢Que significa la familia en tu vida? Base = 484




Bateria actitudinal del usuario f&\\\\

Smeae
—1. No meidentifitco —2 —3 —4 —5. Me identifico mucho
Soy una persona orientads = los objetivos
Recojo la basura de la calle, asi no sea mia 406 Soyuna persona gque cumplo ko gue me proponga
En mi hogar 5E|:|aram|:r5 los residucs solidos de los - Sy una persona que se preccups por bs demas
alimentos
m -
Me gita salir de viaje consta nteme e . Cada que tengo la nmrtu.rl dad, dono cosas que mo
me simven
he gusts |z aventura, por eso me animao 3 reslizar Cada que puedo doy algunas monedas @ personas
todo tipo de deportes de la calle
Si me enfermo, lo primero gque hago es que un
. .- . 5 o en |
médicn me revise oy una persond gue me fijo mucho en lo gue como
Soymuy cumplido en IQI'. dtas de control con &l Realizo ejerdcio todos los dias
miedica
he gusts emprender, pueda vender lo que ses Me preoccupo por el cuidado de la piel
Me considero curicso y me gusta ssber como ) .
funciona todo Cada que me pagan, compro algo para mi familia
Se =] irideas i i - .
e 5“ = :x.umrl eas INgEnasas PE_EI Mi familia 25 lo mas importante para mi
Conside mohmignasdrtzireede cuzlquier tema con i i
R he considero una persona socizble
cualguier persona
Base = 484

En la escala del 1 al 5. donde 1 es no me identifico, 5 me identifico mucho, califica cada afirmacion con las que mas te identificas.







Corporacién
Mundial de la Mujer

ESCEPTICO (37%)

Suele comprar principalmente en
tiendas fisicas, ademas de ser
indiferente a temas de medio
ambiente, temas de animales y
temas de su salud

MULTICANAL 38%

Compran por todos los
medios siempre y cuando les
guste lo que ven.

VIAJERO (11%)

Compran principalmente en
fisico y en los momentos en los

gue viajan.

RIGUROSO (14%)

Se fijan en la alta calidad
de los productos que
adqguieren




INA

PRODUCTOS QUE SUELEN COMPRAR Corporacién Mundial e la Mujer Medellin
* Zapatos (Sandalias, tenis y alpargatas) 63%
* Pulseras 59%
* Aretes 56%
* Bolsos 53%

NSE 4 ~ * Blusas 45%

Edad 25-35 anos *  Manillas45%

El 71% tiene maximo 2 hijos < Sombreros 43%
e \elas 43% ALIMENTOS QUE SUELEN COMPRAR
e Collares 42% * Panaderia 59%
e Vestidos 38% * Tortas o postres 59%

 Café 57%

* Miel 48%

* Mermelada 38%
* Snacks secos 35%
e (Cacao 29%

* Son personas que, si han comprado alimentos artesanales y lo compran cada mes o
cada 2 a 3 meses, maximo cada semestre. Con un presupuesto superior a $7.500

* Los productos artesanales que compran lo hacen cada mes o cada 2 a 3 meses.
Suelen comprar por todos los medios, redes sociales, internet, terminales,
Aeropuertos o tiendas fisicas.

* Cuando compran recuerdos de viajes el 64% tiene un presupuesto aproximado de
$50.000, en cambio cuando compran un recuerdo para la casa el 44% tienen un ]
presupuesto superior a los 100 mil pesos y un 14% un presupuesto entre los 20 a 50 ) ===
mil, para los regalos en fechas especiales el 79% tiene un presupuesto superior a los
50 mil y cuando un amigo ofrece sus productos el 54% tiene un presupuesto superior

alos 75 mil y el 21% entre los 20 a 50 mil. ACTITUDINAL
* Son personas que les gusta asistir a conciertos
3 CARACTERISTICAS PRINCIPALES AL MOMENTO DE COMPRAR e
e El disefio 62% * Son personas familiares, ya que su familia es importante y

. cada que les pagan compran cosas para la familia
° 0]

La callda.d de los acaboados 54% * Se preocupan por si mismos y cuidan de su piel
* El material 50% * Asuvezse preocupan por los demas.



.PROBD;JISC(;FSOS%;E SUELEN COMPRAR ///\\\\////\\\\ |

Corporacién Mundial de la Mujer Medellin
* Aretes 36%

» Zapatos (Sandalias, tenis y alpargatas) 34%
* Pulseras29%

NSE 5 * Collares 27%
Edad 46-55 afos *  Manillas26% )
E.L. 72% tienen como maximo 2 . f’,zgsbrer;;;% ég:\\/l/'gs:gs QUE SUELEN
hijos * Blusas 22% « Tortas o postres 41%
* Pantalones 21% e (Café 299%
* Panaderia 28%
*  Miel 23%
* EI37% NO han comprado alimentos artesanales, pero el 63% Siy suelen *  Mermelada 21%
comprarlo cuando asisten a ferias o cada 2 a 3 meses o cada afio. Con un * Snacks secos 19%
presupuesto superior a $9.000 * (Cacao 14%
* Los productos artesanales que compran Entre cada semestre o cada ano, ademas
cada que asisten a ferias y en fechas o eventos especiales. Suelen comprar los A&
productos de manera fisica en tiendas o en ferias y en redes sociales.
* Cuando compran recuerdos de viajes el 56% tiene un presupuesto aproximado ==

de $20.000, en cambio cuando compran un recuerdo para la casa el 61% tienen
un presupuesto entre los 50 a mas de 100 mil pesos, para los regalos en fechas
especiales el 51% tiene un presupuesto superior a los 75 mil y el 22% un
presupuesto entre los 20 a 50 mil y cuando un amigo ofrece sus productos el

ACTITUDINAL

Son un poco sociables, hablan con ciertas personas de cualquier tema

' ) ] ) * Noson personas emprendedoras
28% tiene un presupuesto superior a los 100 mil y el 45% entre los 20 a 75 mil. L , .
* Se preocupan poco por su salud (No hacen ejercicio todos los dias, si
3 CARACTERISTICAS PRINCIPALES AL MOMENTO DE COMPRAR se enferman no van al médico)
 Lacalidad de los acabados  68% ) SNO IZS gusta los a;"males NS—— . ;
e Eldisefio 589% o<J;>rnos)espreocupa os con el medio ambiente (No recogen la basura de
* El material 53%

° No son personas aventureras.



PRODUCTOS QUE SUELEN COMPRAR ////\/\\\
* Zapatos (Sandalias, tenis y alpargatas) 31% |

1 Mundial ¢ a Mujer Medellin

e Aretes 29%
* Bolsos 28%

s -8
fi *  Pulseras 25%
- ﬂ NSE *  Manillas22%
3 B * Velas 21%
\ Edad 56 a 65 anos e Collares 21%
El 84% tienen como maximo 3 * Blusas 15% ALIMENTOS QUE SUELEN COMPRAR
‘ il hijos * Pantalones 12%  Tortas o postres 51%
" \ | * Vestidos12%  Panaderia 32%
* Decoracion de madera 12% e (Café 299%
: | * Mermelada 19%
Son ‘h do ali *  Miel 16%
personas que si han comprado alimentos artesanales y se los compran a los
amigos cada que les ofrecen sus producidos. Con un presupuesto superior a : 223:';5 Segc;s 12%
$10.000. ’ °
Los productos artesanales que compran lo compran cada que un amigo se los ° Encurtidos 9%
ofrece, en cada feria que asisten y en fechas o eventos especiales. Suelen
comprar estos productos de manera fisica ya sea en tiendas o en ferias.
Cuando compran recuerdos de viajes el 45% tiene un presupuesto aproximado oo
de $10.000, en cambio cuando compran un recuerdo para la casa el 65% tienen
un presupuesto entre los 75 a mas de 100 mil pesos, para los regalos en fechas ACTITUDINAL
especiales el 37% tiene un presupuesto superior a los 100 mil y el 28% un - Son muy sociables, hablan con personas de cualquier tema
presupuesto entre los 20 a 50 mil y cuando un amigo ofrece sus productos el «  Son muy ecolégicos (recogen la basura de otros, separan los residuos)
42% tiene un presupuesto superior a los 100 mil y el 19% entre los 20 a 50 mil. .

Son muy saludables (Son muy cumplidos con sus citas al control del
. adico, visit | médi | instant f , reali
3 CARACTERISTICAS PRINCIPALES AL MOMENTO DE COMPRAR prseliey L S el LS IES R LS BAS S SIS, SR
. ) . ejercicio todos los dias
La Cal'd_ad d? los acabados 81% e Cada que tienen la oportunidad donan cosas que no sirven
* Lafuncionalidad del producto62% * Se consideran emprendedores, pueden vender lo que sea

* Eldiseio 54% * Noles gusta ir a conciertos y no les gusta viajar constantemente.



.PROBDcl;JISCO'I'SOSELOJA)E SUELEN COMPRAR ///\\\\////\\\

* Pulseras45%
* Aretes 43%

* Blusas 40%

* Zapatos (Sandalias, tenis y alpargatas) 36%

NSE 3 * Collares 32%
Edad 25 a 45 anos «  Manillas32%
El 25% no tiene hijos y el 64% *  Vestidos 28%

* Sombreros 25%

* Anillos 25%

* Pafoletas (turbantes, panoletas) 25%
* Decoracion en cerdmica 25%

tiene maximo 2 hijos

* Son personas que Si han comprado alimentos artesanales y lo compran cada ALIMENTOS QUE SUELEN COMPRAR
que viajan. Con un presupuesto superior a $10.000 e Café 49%

* Los productos artesanales que compran lo hacen cada que viajan. Por lo que e  Panaderia 49%
suelen comprar normalmente estos productos en tiendas fisicas o ferias « Tortas o postres 45%
artesanales. e  Mermelada 38%

* Cuando compran recuerdos de viajes el 53% tiene un presupuesto aproximado e Miel 34Y%
de $20.000 y un 23% un presupuesto superior a los 100 mil, en cambio cuando e Snacks secos 26%
compran un recuerdo para la casa el 48% tienen un presupuesto entre los 75 a e Salsas 21%

mas de 100 mil pesos, para los regalos en fechas especiales el 52% tiene un
presupuesto superior a los 75 mil y el 19% un presupuesto entre los 20 a 50 mil
y cuando un amigo ofrece sus productos el 28% tiene un presupuesto superior a _ :
los 100 mil y el 47% entre los 20 a 75 mil.

3 CARACTERISTICAS PRINCIPALES AL MOMENTO DE COMPRAR AL AL -
La calidad de los acabados 68% * Son personas que les gusta salir de viaje de manera constante y
N les gusta la aventura, por eso practican diferentes deportes.

El disefio 60% * Les gusta viajar mayormente a nivel nacional e internacional y
El material 43% suelen viajar acompafiados y con la familia
El precio 43% » Son personas orientadas a los objetivos

—0=







Con relaciéon a la moda, identifican un consumidor cada vez mas
interesado por los productos locales y que reconoce la calidad

de los mismos

Un consumidor de productos artesanales, que valora el proceso

tradicional o manual.

Agrado por lo genuino, por las piezas publicitarias que luzcan reales,

espontaneas, pero con una comunicacion sincera



Instagram es la red social que mas funciona para para

transformar sus productos/servicios en ventas

Le apuestan a un consumidor digital, que constantemente esta
innovando en plataformas digitales como TikTok, y que utiliza

confrecuencia Whatsapp o Facebook.

No obstante, no descartan al consumidor tradicional, a quien aun le
gusta ver propagandas en "TeleAntioquia" o enterarse de productos

por medio del voz a voz.



ASOCIACIONES CON EL CONSUMIDOR I\{é}@
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El significado de cliente va mas alla de un significado lucrativo. El
cliente para los entrevistados entran a ser parte de la familia; es
guien los ayuda a seguir creciendo, y quien ademas los motiva a ser

mejores personas




A

Son conscientes de estar frente a un cliente que le gusta ser
escuchado, en donde su presencia y opinion son de gran

importancia

Asi mismo, es un consumidor que disfruta la compra de

algun producto para ocasiones especiales: cumpleaios,

aniversarios, bodas, etc.



Aunque al inicio siempre esta la apuesta a un perfil de cliente en especifico, esto puede cambiar

en el transcurso del tiempo

Las caracteristicas dependen principalmente del lugar en donde esté
ubicado el punto de venta, aunque las redes sociales también hacen que,
por ejemplo, el estrato, no sea algo invariable.

Si bien se trata de un mercado abierto, son conscientes que sus productos
deben contemplar los incrementos del IVA y el trabajo artesanal, manual o
diferencial, razon por la que apuntan a un publico con capacidad
adquisitiva.

Los productos/servicios ofrecidos son para cualquier edad, incluso para los

adultos mayores que viven en la zona, o para los jovenes que se enteran
por medio de redes sociales.



Es un usuario que busca experiencias mas que la compra en si misma.
Aprecian como valor afadido cuando se menciona la historia detras de los
productos.

Prefieren un abanico de opciones para contar con posibilidades de elegir, lo
cual le brinda la sensacién de autonomia.

A la mayoria le genera confianza los productos que de alta calidad, mayor
durabilidad y que sea recomendado por otros consumidores

A Es un consumidor que expresa, tanto su inconformidad como su
satisfaccion con los productos/servicios. Las redes sociales de las tiendas
son un medio para comunicar su nivel de satisfaccion.



Actualmente son negocios que no tienen descuentos y por
lo tanto, no se enfocan en un consumidor que busca este

tipo de ofertas

Se trata de un consumidor que no busca cantidad

sino calidad

"Solo cuando tenemos mucho producto y
vemos que ya va siendo hora de cerrar, . )
Los entrevistados le apuestan a consumidores que buscan un producto
como no recalentamos nada, hacemos
promociones de pasteleria, para salir de fresco, genuino, y de buena calidad

ese inventario y que no quede nada."



ASPECTOS MAS IMPORTANTES PARA LOS
CONSUMIDORES EN LA COMPRA

. Impacto Social: El negoc

* Calidad del producto:

2. Servicio al cliente: un trato beneficia el desarrollo de

relacionado con la

empatico, rapido y proactivo poblaciones vulnerables o la

resistencia de los

hacia los consumidores. preservacion del

materiales de

medioambiente.

fabricacion.

"Siempre hay mejorias en el servicio al "Voy a comprar algo para qué? a
"La calidad del producto, muchos cliente", "Que asi me pisa el café de quién estoy beneficiando" esto tiene
preguntan si es fino, si es resistente” mala manera yo lo reciba con que ir mdés alld, a la gente le importa
cordialidad" saber que estd comprando para

contribuir en algo”
"Hay que darle al cliente opciones pero

no tantas que se confunda® La variedad de los productos es un aspecto de importancia media, o
mientras que la publicidad fisica es uno de los elementos de menor Dg\l\ﬁ\l\s
relevancia. MANOS

Corporacion
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QUE GENERAN LOS PRODUCTOS/SERVICIOS EN LOS CLIENTES

Asociada con la satisfaccion de

los consumidores al obtener
productos que suplen sus
necesidades y reciben una
atencidn al cliente cercana.

Es la alegria de comprar en un sitio

gue genera ganancias propias,

pero también aporta en el Representa la sorpresa al obtener

productos diferentes o variados en

cada visita a la tienda. ////\\\\////\\\\

Corporacidr

desarrollo de comunidades
vulnerables "doble beneficio".



PERCEPCION DE LA MARCA

La mayoria ha escuchado de la marca, no obstante no se
ha llegado a consolidar convenios por temas internos de
los negocios o no hay una profundidad en el

conocimiento de la marca

2

La reconocen como una marca que no solo ha
ayudado a crecer a diferentes emprendedores, sino
que también ha sido de gran apoyo para sus propios

negocios.

MANOS
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PLUS:
SOCIAL LISTENING

A

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa




pONDE

Cy,
aw,
0,
o

%
% ’é‘%%
%,
%“’% f?
@Q
S @o&’
c% %3» oé\
o, e &
ooty Yy, “(&\s* i
4 o 4‘\6
o
g, P
Prodcro, Do o s
Olomby, e
05 Gl g - o ot

vender
por donde vender productos pdeUCtOS se puede vender un producto sin registro invima
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ANSWER THE PUBLIC

La busqueda de Keywords sobre ‘venta de

productos en Colombia” focaliza los resultados
en el creciente uso de herramientas digitales
para el aumento de venta de los
emprendedores, por ejemplo, Redes sociales
o plataformas como Mercado Libre.

También, resalta el interés por la busqueda de
vender productos en el exterior, por ejemplo
‘como vender productos colombianos hacia
Estados Unidos" y ‘“que productos vende
Colombia a otros paises’

—e—— e . . S . . . —

VENTA DE PRODUCTOS
EN COLOMBIA
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BARRERAS DE PERCEPCION DE USUARIOS

4 Morita edicion Navidefia 4
“ @Morita_Soy

En respuesta a @HIGUERAQ

/ VOTO EN BLANCO COLOMBIA
| @votoenblacocol

Yo le estoy bajando al consumo del fast fashion,pero

es que uno va y pregunta una blusita en un
emprendimiento colombiano y divinamente piden hasta
350 mil,muy dificil asi.

Enrespuesta a @lvanCepedaCast

Lo mismo pueden pedir los otros paises sobre
Colombia, no compren productos colombianos, mejor
compremos nacionales, los productos colombianos
son pésimos. Se necesita ser muy cerrado para no
darse cuenta que lo que mueve las economias es el
libre mercado.

L
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Conclusiones y Recomendaciones

Existen cuatro diferentes perfiles de consumidor de productos Colombianos, el mayor
perfil es Multicanal" el cual corresponde a un 38% de la poblacion. Su principal
caracteristica se encuentra en comprar esos productos de una manera mas impulsiva,
comprando en todos los medios fisicos y digitales. Son personas de nivel socio
economico 4 con edades entre los 25 a 35 anos y les gusta comprar todo lo que
corresponde a moda o vestimenta.

El otro perfil que corresponde a un 37% de la poblacion son aquellas personas
“Escepticas” que se caracterizan por fijarse en todo el producto, su calidad y acabados.
Suelen comprar unicamente en tiendas fisicas, son personas de nivel socio econdmico
5 entre las edades de 46 a 55 anos y sus principales productos para comprar son bolsos
y bisuteria

Los siguientes perfiles son en menor proporcion, pero en un perfil para tener en cuenta
en momentos de comunicacion como los compradores “Rigurosos” (14%) y los viajeros
(11%). Estos dos compradores corresponden a un nivel socioeconomico 3 pero se
diferencian por sus momentos de vida, lo primeros son personas entre los 56 a 65 anos
y se fijan mucho en el producto que van a adquirir y son mas conscientes en todo lo
que hacen, en cambio el segundo perfil son personas entre los 25 a 45 anos. donde
todo lo que compran es por adquirir recuerdos de sus aventuras en los diferentes
lugares que visitan, por lo que siempre compran de manera fisica.

Estos perfiles son de gran importancia conocerlos. porque a traves de ellos pedemos
implementar diferentes tonos de comunicacion y promocion de nuestros productos.
Por lo que recomendamos manejar medios digitales y ATL para poder llegar de
diferentes formas a estos compradores colombianos.




Conclusi R daci
onciusiones y necomenaaciones
Los principales gustos de los usuarios se encuentran entre articulos de bisuteria (72%), Ropa (7o) y

decoracion para el hogar (68%). Los bolsos y mochilas son de mayor interés para las personas con un nivel

socio economico 4 en adelante, al igual que los gustos por comprar muebles. Por lo que recomendamos

mostrar en la comunicacion estos tipos de articulos para generar mayor engagement entre los
consumidores.

Los productos de emprendedores que mas se publicitan en digital son los textiles, artesanias, productos de
belleza y accesorios personalizados.

Reciben mayor alcance en digital aquellos emprendimientos que promueven propositos sociales como
inclusion de género y juventudes.

Los usuarios que compran alimentos artesanales vemos gue sus mayores gustos se encuentran en las "% -1 " ‘“' .
tortas y postres (55%), panaderia (51%), Café (49%), ademas de que el nivel socio econdomico 4 tiene un , -
particular interés por la miel, mermelada y los encurtidos, en cambio el nivel socio econdmico § y 6 l‘ 5‘L

prefieren comprar aimentos de panaderia y cacao, que pueden ser saludables para la salud dependiendo
Los lugares donde mas compran los colombianos son las ferias (66%). Ya sea en ferias que realicen los

de sus ingredientes. Por lo que recomendamos que estos sean los alimentos que mas se comuniguen al
momento de ofrecer alimentos artesanales colombianos.
municipios como la Feria de las Flores, Carnaval de Barranguilla, la Feria de Cali o Manizales, o tambign en
esas ferias que se realizan en las ciudades en los pargues o centros comerciales. La mayoria se sualen
enterar de estas ferias por redes sociales, publicidad en plataformas digitales. También se enteran por
amigos o familiares (voz a voz) o cuando pasan y ven gue en esos lugares se encuentran las ferias
artesanales. El otro lugar donde suelen comprar los usuarios son las tiendas fisicas (64%) de artesanias o
recuerdos que se encuentran en centros comerciales, asropuertos, bazares o supermercados. ¥ suelen
comprar estos articulos cada 2 a 3 meses (32%). Por lo que sugerimos realizar ferias cada 2 o 3 meses para
aumentar los tickets promedios de los emprendimientos y generar pautas en redes sociales teniendo en
cuenta gue lo gue esta en tendencia en estos momentos son videos cortos en formateo vertical (Reels de
Instagram, Shorts de YouTube vy TikTolk.

T




Conclusiones y Recomendaciones «
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La calidad de los productos es una de las caracteristicas mas importante y la que mas
toman en consideracion al momento de comprar un producto colombiano y a su vez es la
caracteristica que al no cumplirse puede generar un abandono de la compra. La segunda
caracteristica es el precio, donde muchos prefieren pagar mas dinero siempre y cuando se
le garantice la calidad y durabilidad del producto. Lo que mas motiva a los colombianos en
comprar es el poder ayudar a emprendimientos porque de trasfondo ayudan a sus familias.
Por lo que proponemos utilizar sellos de 100% a mano, hechos en Colombia o incluso sellos
del aporte ambiental que este pueda tener, siempre haciendo fuerte énfasis del lugar de
origen de dichos productos.

Encontramos que una de las actividades que mas les gusta a los usuarios es poder ver
peliculas o series (54% a 38%), escuchar musica (46%) y realizar actividad fisica {39%). Por lo
que recomendamos comenzar a pautar sobre los emprendimientos o ferias que se
realicen en plataformas de streaming, YouTube, ademas de poder pautar en Spotify
principalmente cuando escuchan salsa que es un génerc musical que todos tienen en
comun. Ademas de poder realizar micro ferias artesanales en esos lugares donde se
puede hacer actividad fisica los fines de semana.
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Promovemos la transformacion de los
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Sede Medellin
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