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INTRODUCCION

Hoy en dia para una empresa se hace imprescindible realizar un estudio de mercado y
asi conocer la situacién de los productos que estan o que van a ingresar al mercado.

Por medio de la investigaciéon de mercados a través de la encuesta y el estudio
pormenorizado del mismo hasta la elaboracién de estadisticas se pretende poder
analizar las tendencias en el consumo, y poder prever asi la cantidad de productos y
la localizacion de los mercados mas rentables para un determinado tipo de producto
ya sea tangible o intangible.

Este estudio permite identificar las necesidades, actividades, circunstancias, deseos y
motivaciones generales, los aspectos anteriormente mencionados son factores clave
para entender los distintos patrones de comportamiento de los consumidores
interesados en adquirir un determinado bien o servicio. Sin olvidar que las
previsiones de venta es uno de los elementos mas importante del estudio de
mercado, ya que permite identificar los puntos de venta y la localizaciéon de los
mismos a los cuales se va dirigir el producto.

Para la elaboraciéon de esta investigacién es importante tener en cuenta: la
formulaciéon del problema, los objetivos generales y especificos, disefio
metodoldgico; para asi saber el rumbo que se le quiere dar a este estudio.

Este trabajo servira de guia a todo aquel que desee realizar un estudio de mercado,
sea por que vaya a crear empresa O por que quiera conocer la situaciéon de un
determinado producto en el mercado.



2. PROBLEMA

Teniendo en cuenta que para poder iniciar el proyecto del estudio de mercado para la
comercializaciéon de Orquideas no se conoce determinada informacién como la
situacién en el mercado de Bogota en lo que se refiere a la cantidad de demanda y
oferta de este tipo de flores.

Por lo anterior es necesario realizar una investigaciéon adecuada para encontrar la
informacién y los elementos necesarios que permitan llevar a cabo este estudio y con
base en esta poder llegar a determinar su precio, los canales de distribucion,
proyecciones de venta y utilidades estimadas a corto o largo plazo.

Sin embargo, este proyecto tendrd que cefiirse a las condiciones que establezca el
mercado de Bogota con el fin de que en un futuro se pueda mejorar la situacion del

mismo.

Para el desarrollo de este estudio se deben tener en cuenta las siguientes variables:

e Estudio de mercados
e (Cantidad de demanda

e (Cantidad de oferta
e DPrecio

e (Canales de distribucion

e Proyecciones de ventas y utilidades

Tabla 1. Cuadro de Clasificacidon de variables

VARIABLES

INDEPENDIENTE

DEPENDIENTE

INTERVINIENTE

ESTUDIO DE
MERCADOS

X

CANTIDAD DE
DEMANDA

CANTIDAD DE
OFERTA

PRECIO

CANALES DE
DISTRIBUCION

PROYECCIONES
DE VENTAY
UTILIDADES




3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercado para conocer la situaciéon del mercado de orquideas

en

Bogota y asi poder determinar si para esta empresa le es mds conveniente

comercializar si la flor o la planta de la orquidea y posteriormente establecer el
mercado al cual se va a penetrar con este producto, seleccionar el precio de venta, los
canales de distribucion y estimar la proyeccion de ventas y utilidades que se estima
tener a largo y mediano plazo.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

=
=

Estimar el tamafio de la muestra para cada una de las encuestas a realizar.

Determinar que variables se van a tener en cuenta para segmentar a cada uno de
los mercados a los cuales se van a dirigir las encuestas.

Realizar el analisis a cada una de las encuestas realizadas para asi poder
determinar cual es el mercado mas conveniente para esta empresa productora y
comercializadora de orquideas.

De acuerdo al mercado elegido, determinar que especies de la familia de las
orquideas son las que mas se comercializan en Bogota.

Seleccionar el precio de venta al cual se van a comercializar las orquideas en
Bogota.

Calcular la demanda total existente con respecto al mercado seleccionado.

Conocer los canales de distribucién existentes para la comercializacion de
orquideas y seleccionar el que sea mas conveniente para esta empresa.

Realizar la proyeccion de ventas a largo y mediano plazo de la comercializacion
de Orquideas en Bogota.

Determinar que estrategias de mercado va a ejecutar esta empresa en Bogota.



4. MARCO METODOLOGICO

Para el desarrollo de este proyecto el tipo de investigacion a utilizar es la cualitativa
debido a que se va a hacer énfasis en la construccion del disefio de investigacion en
cuanto a la comercializaciéon de Orquideas el cual me va a permitir realizar un estudio
de mercado para conocer la cantidad de oferta y demanda en Bogota a nivel de
comercializadoras y puntos de venta (floristerfas), en el cual se identificaran los
elementos necesarios para el desarrollo de este proyecto considerando la situacion del
mercado de Bogota en lo que se refiere a las flores.

Para este trabajo se utilizaran fuentes como son: ASOCIACION BOGOTANA DE
ORQUIDEOLOGIA, EL JARDIN BOTANICO DE BOGOTA, estas entidades
facilitaran informacion general acerca de las Orquideas en cuanto a su cultivo,
variedades, climas, etc.; PROEXPORT facilitard informacion acerca de los
volumenes de exportacion e importacion de Orquideas, asi como la cantidad de
empresas comercializadoras de Orquideas en Bogota y sus puntos de venta; y a su
vez el Ingeniero Henry Rodriguez quién me va a asesorar con la informacion
necesaria sobre la técnica de germinacién in vitro.

Por tal motivo sera necesario utilizar los conocimientos adquiridos en las siguientes
asignaturas:

e Mercados.

e Evaluacién de Proyectos.

Sin embargo, para realizar este proyecto se debera seguir los siguientes pasos:
e Determinar que tipo de usuarios podrian llegar a adquirir las orquideas.

e Estimar el tamafio de la muestra para cada una de las encuestas a realizar en
Bogota.

e Determinar que variables se van a tener en cuenta para segmentar a cada uno de
los mercados a los cuales se van a dirigir las encuestas.

e Analizar cada una de las encuestas realizadas en Bogota.

e De acuerdo al analisis realizado a las encuestas, determinar que mercado es el
mas conveniente para la comercializacion de orquideas de esta empresa.



De acuerdo al mercado elegido, determinar que especies de la familia de las
orquideas son las que mas se comercializan en Bogota.

Seleccionar el precio de venta al cual se van a comercializar las orquideas en
Bogota.

Identificar el tipo de producto al que hacen referencia las orquideas ya sean de
consumo o industriales.

Investigar la cantidad de oferta total de Orquideas existente en el mercado de
Bogota.

Realizar la proyecciéon de ventas y utilidades a largo y mediano plazo.

Determinar que estrategias de mercado va a desarrollar esta empresa productora
y comercializadora de orquideas en Bogota.

Identificar los canales de distribucién convenientes para la comercializaciéon de
Orquideas.



5. MARCO REFERENCIAL

5.1. ORQUIDEAS

Las Orquideas tienen un nombre comun de una familia que engloba uno de los
grupos mas nutridos de plantas con flor. Las orquideas forman la familia de las
Orquidaceas (Orchidaceae).

La familia de las Orquideas es la mas numerosa del reino vegetal. Hay en el mundo
unas 25000 especies aproximadamente. En Colombia tenemos unas 3500 especies.
Crecen en todos los climas, desde el nivel del mar hasta cerca de las nieves perpetuas.
Las Orquideas de las zonas templadas de los diversos continentes, con estaciones
marcadas, son terrestres y menos numerosas. Abundan mucho méds y son mas
llamativas en los tropicos de Asia y América. Colombia, con su variedad de climas y
habitats, es uno de los paises que tienen mayor numero de Orquideas.

Las Orquideas no son parasitas, como vulgarmente se las llama. Muchas de ellas,
especialmente las que crecen en los tropicos, son epifitas, es decir, crecen sobre
arboles, pero no se alimentan de la savia del arbol que las hospeda. Algunas crecen
sobre piedras y hay algunas que son terrestres. Incluso, hay Orquideas subterraneas
en Australia.

Las Orquideas pueden tener flores grandes y vistosas, pero existen algunas que tienen
flores casi microscopicas, de pocos milimetros de diametro. Las formas y colores de
las flores de Orquidea son increfblemente variados.

Una tipica flor de Orquidea tiene tres sépalos (los mas exteriores), tres pétalos (los
mas interiores), de los cuales uno suele tener tamafio, forma colorido y funciones
diferentes. Se llama labelo. Lo mas caracteristico es la columna, un o6rgano
compuesto de la fusion de los estambres y los pistilos. Los estambres- sobre todo en
las Orquideas mas desarrolladas- estan aglutinados formando unas masitas mas o
menos duras, que aparecen protegidas en una como capucha (la antera) y pueden
tener una prolongacion filamentosa (cudicula) o como un soporte (el estipite), los
cuales pueden terminar en un pequeno disco pegajoso (disco viscoso o viscidio). Las
Orquideas necesitan un agente (insectos o pajaros) que transporte el polen de una
flor a otra. Ias semillas de la Orquideas son diminutas y carecen de sustancias
nutritivas propias. Por eso necesitan de unos hongos que les suministren esas
sustancias. En la naturaleza pocas semillas encuentran las condiciones favorables
para germinar. Esa dificultad la suplen con la abundancia de semillas que tiene cada

, . 1
capsula (centenares de millares).

! Conceptos tomados de: ABO. DOCUMENTO DE LAS ORQUIDEAS. Paginas
1,2,3,4,5y6.



5.2. PRINCIPALES FAMILIAS DE ORQUIDEAS EN COLOMBIA
5.2.1. Acineta, Stanhopea, Gongora

Se trata de plantas epifitas, con seudo bulbos terminados en una o mas hojas
plicadas, las cuales tienen inflorescencias péndulas.

5.2.2. Anguloa, Lycaste, Houlletia

a. El género Anguloa. Las flores tienen un aspecto cerrado, como en forma de cuna.
Son plantas terrestres o epifitas, con seudo bulbos y hojas grandes.

b. El género Lycaste. Tiene seudo bulbos y hojas grandes y plicadas., con sépalos y
pétalos abiertos.

c. El género Houlletia. Tiene seudo bulbos terminados en una hoja grandes, plicada,
inflorescencia erecta o péndula, con varias flores grandes y vistosas.

5.2.3. Bollea, Chondrorhyncha, Cochleanthes, Huntleya, Pescatoria

Se trata de los géneros de la subtribu Huntleyinae caracterizados porque las plantas
son de tamafo bastante grande, carecen de seudo bulbos, tienen hojas lanceoladas
dispuestas en forma de abanico.

5.2.4. Catasetum, Cycnoches, Mormodes

Este grupo de plantas se caracteriza por tener seudo bulbos gruesos y alargados, con
hojas caducas.

5.2.5. Cattleya

Son plantas epifitas o rupicolas con seudo bulbos alargados. Se pueden cultivar
sobre troncos, sobre piedras, o en materas, que permitan a la raices extenderse
libremente. Suelen florecer una sola vez al afio, en distintas épocas segun la especie.

5.2.6. Masdevallia, Dracula, Restrepia, Pleurothallis

Se trata en este grupo de las Orquideas de la subtribu Pleurothallidinae. Se
caracterizan por carecer de seudo bulbos, por tener una sola hoja, y por que el ovario
de las flores estd unido al pedicelo por un tejido que se rompe al marchitarse la flor.

5.2.7. Maxilaria

Es un género propio de las Américas con una cantidad considerable de especies que
no ha sido estudiado a fondo. Pueden tener seudo bulbos o carecer de ellos.



5.2.8. Miltoniopsis, Miltonia

Estas son las Orquideas mas populares en Colombia. Tienen flores grandes, muy
abiertas y planas. Estas plantas no tienen seudo bulbos grandes que almacenen agua
por largo tiempo.

5.2.9. Phalaenopsis, Vanda

También son Orquideas foraneas que se han hecho muy populares en todo el
mundo, gracias a la duracién y a la belleza de sus flores, grandes y de colores muy
llamativos.

5.2.10. Phragmipedium, Paphiopedilum

Popularmente se llaman zapaticos. Estas Orquideas conservan caracteres muy
primitivos: dos estambres fértiles en vez de uno, que es lo que tienen la mayoria de
las Orquideas.

El género Phragmipedium es propio del continente americano.

El género Paphiopedilum es originario de Asia Tropical.

5.2.11. Laelia

Son plantas parecidas a las cattleyas, pero se diferencian sobre todo en el numero de
los polinios: cuatro en cattleya y ocho en laelia. Tienen seudobulbos alargados o
cortos; pueden tener dos o cuatro hojas.

5.2.12. Schomburgkia

Plantas grandes con seudo bulbos alargados, con una o dos hojas, inflorescencias
formadas por una vara larga con las flores en el apice, ocho polinios.

5.2.13. Rhyncholaelia

La especie mas conocida es R. digbyana con labelo fimbriado, que ha sido muy
utilizada en hibridaciones.

5.2.14. Brassavola
Plantas epifitas de clima calido, que resisten bien la sequfa.

5.2.15. Epidendrum

Es un género muy rico en especies. Pueden crecer en forma terrestre, rupicola o
epifita. Algunos son de flores pequefias, pero otros tienen inflorescencias muy largas.



5.2.16. Coelogyne

Es un género asiatico de mas de 200 especies, distribuidas por la India, Malasia y
Nueva Guinea. Son plantas epifitas con seudo bulbos, con flores de tamafio mediano
en racimos erectos o péndulos.

5.2.17. Cymbidium

Es un género de Asia y Oceania, cultivado en China desde hace siglos, y ahora muy
popular en todo el mundo debido a que produce flores de gran duracién, aun
después de cortadas.

5.2.18. Dendrobium

Es un género que tiene mas de 1400 especies, extendido por el sur de Asia y Oceania.
Pueden tener tallos estrechos o con seudo bulbos alargados. Las hojas pueden ser
persistentes o caducas. Los sépalos laterales estan unidos en la base y forman un
menton.

De acuerdo a los tipos de Orquideas anteriormente mencionados se especificara el
clima adecuado para cada una de estas especies.

5.3. CLASIFICACION DE LAS ORQUIDEAS SEGUN EL CLIMA Y
ALTURA SOBRE EL NIVEL DEL MAR

Tabla 2. Orquideas de clima frio

CLIMA FRIO (2000-2700 m)

Coelogyne (algunas especies)

Cymbidium

Cyrtochilum

Dracula (muchas especies)

Encyclia (algunas especies)

Epidendrum (muchas especies)

Laelia (algunas especies)

Lycaste (algunas especies)

Masdevallia (la mayoria de las especies)

Maxillaria (muchas especies)

Miltoniopsis vexilaria




Odontoglossum

Oncidium (muchas especies)

Pleurothallis (muchas especies)

Stelis (muchas especies)

Telipogon

Tabla 3. Orquideas de clima medio

CLIMA MEDIO (1000-2000 m)

Acineta

Anguloa

Bollea

Cattleya (las unifoliadas)

Chondrorhyncha

Cochleanthes

Coeclogyne (algunas especies)

Dendrobium

Gongora

Houlletia

Huntleya

Lycaste

Maxilaria (muchas especies)

Miltonia

Oncidium (muchas especies)

Paphiopedilum (de hojas sin manchas)

Pescatoria

Phragmipedium

Rossioglossum

Schomburgkia

Stanhopea




Tabla 4. Orquideas de clima calido

CLIMA CALIDO (1-1000 m)

Catasetum

Cyrtopodium

Cycnoches
Cattleya (bifoliadas)

Dendrobium (algunas especies)

Encyclia cordigera

Houlletia (algunas especies)

Laelia (algunas especies)

Maxillaria (algunas especies)

Stanhopea (algunas especies)

Paphiopedium (algunas especies)

Phalaenopsis

Vanda?

5.4. DESCRIPCION DE LA VEGA (CUNDINAMARCA)

La Vega es un municipio que se encuentra a una altura de 1250 metros sobre el nivel
del mar, con un clima de 22 ° C, con una altitud de 1230, y con una poblacién de
16053 habitantes aproximadamente que comprende 25 veredas y 15 barrios.

Econémicamente se dedica a la cultura agricola dentro de la cual las que mas se
laboran son el cultivo de: Platano, Cacao, Hortalizas, Flores, Aromaticas.

Ademas cuenta con alcantarillado y acueductos veredales.?

Por lo anterior y considerando que es un municipio totalmente agricola y que
dispones de agua suficiente, mano de obra calificada para el cultivo, por tal motivo
serfa factible realizar el cultivo de Orquideas que de acuerdo a las caracteristicas de
sus familias las que se podrian cultivar son:

2 Conceptos tomados de: Asociaciéon Bogotana de Orquideologia (ABO). GUIA
PARA EL CULTIVO. ORQUIDEAS. Paginas 22 a 45.

3 Conceptos tomados de: Alcaldfa de la Vega. PLANES INDICATIVOS DE LA
VEGA (CUNDINAMARCA)



Acineta, Anguloa, Bollea, Cattleya, Chondrorhyncha, Cochleanthes, Coelogyne,
Dendrobium, Gongora, Houlletia, Huntleya, Lycaste, Maxilaria, Miltonia, Oncidium,
Paphiopedilum, Pescatoria, Phragmipedium, Rossioglossum, Schomburgkia,
Stanhopea.

5.5. GERMINACION IN VITRO

Al aplicar esta técnica se podtia: disminuir el tiempo de germinacion de las Orquideas
teniendo en cuenta que algunas especies pueden llegar a germinar de 3 meses o mas,
permite manejara otras familias independiente del clima en el que se puedan cultivar
para asi aumentar los voliumenes de produccion.

Considerando que las semillas de orquideas son conocidas usualmente como semillas
de polvo porque son minusculas y contienen pocas reservas de alimento. Usualmente
estas semillas no germinan en el medio natural a menos que sean infectadas por un
hongo, el mismo que abastece a las plantas jovenes con azucares y nutrientes que
necesitan hasta que sean lo suficientemente grandes para fabricar su propio alimento.
El objetivo de la germinacion in Vitro es reproducir semillas en frascos de vidrio o
plastico sobre un medio de agar nutritivo que contiene los azucares y minerales

necesarios para que las semillas germinen y crezcan.
Existen dos tipos basicos de germinacion in vitro: simbidtica y no simbidtica.
5.5.1. Germinacién Simbiética

Las semillas se siembran con una pequefia porciéon del hongo apropiado. El hongo
crece en el medio, coloniza a las semillas en proceso de germinacién y se origina una
relacion simbidtica que se espera alimente al protocormo hasta que éste produzca
hojas y se vuelva autotréfico. Esta técnica es ampliamente usada para la propagacion
de orquideas terrestres en zonas templadas. Tiene la ventaja de usar un medio simple
(uno de los mas comunmente usados consiste en avena en polvo con una pequefia
cantidad de extracto de levadura), y como resultado las plantas suelen ser mas
fuertes y resistentes a infecciones que sus contrapartes cultivadas asimbidticamente.
Sin embargo, la desventaja es que se necesita seleccionar el tipo de hongo adecuado
para que se origine la simbiosis y prevenir parasitismo y la consecuente muerte de las
semillas.

5.5.2. Germinacion Asimbidtica

Es usualmente usada en la propagacion de orquideas tropicales, las mismas que
tienden a crecer facilmente en comparacién con sus parientes en zonas templadas. El
medio usado para la germinaciéon asimbidtica es mas complejo que para la
germinaciéon simbidtica, ya que todos los nutrientes organicos e inorganicos y los
azucares deben estar disponibles para la orquidea en una forma apropiada puesto que
ya no existe la intermediacién del hongo.

4 www.infojardin.com/plantasdeinterior/orquideas-luz-temperatura-humedad.htm



Tanto para la germinacion simbidtica y asimbidtica es de vital importancia que el
medio, los frascos, los aparatos y las semillas se mantengan desinfectadas desde el
principio del proceso de germinacién. Cualquier bacteria u hongo que se introduzca
en los frascos crecera mas rapido que las semillas y pronto ocupara su espacio hasta
matarlas.

Las condiciones de esterilizacion en la preparacion del medio se crean auto clavando
el medio y los frascos a utilizarse por 15 minutos a 15 atm. Esta temperatura y
presion son suficientes para matar todas las esporas de bacterias y hongos presentes
en el medio. Las semillas deben ser esterilizadas y transferidas a los frascos sin
introducir hongos o bacterias externos. Generalmente, este proceso se realiza
sembrando desde la superficie desinfectada de capsulas verdes, o desinfectando
semillas maduras con hipoclorito de sodio o calcio, o peroxido de hidrégeno.
Ademas de asegurarse que todos los instrumentos utilizados en la transferencia estén
desinfectados. Con cierto cuidado y practica se puede crear y mantener condiciones
de esterilizacion desde la germinacion hasta el transplante de las semillas.

Para llevar a cabo la germinacioén in Vitro se debe proceder a la preparacion del
medio descrito anteriormente. El medio puede ser preparado ya sea utilizando
ingredientes basicos o comprarlo en polvo a sus proveedores. Hay diferentes tipos
de medios disponibles para la venta asi como otros especificos para ciertas especies
disefiados por expertos profesionales.

Cuando se inicia el proceso de germinaciéon de una nueva especie es aconsejable
probar con diferentes medios a una concentracion total y parcial para determinar cual
es el mejor medio para dicha especie.

Por ejemplo, el género Masdevallias es conocido como un género "escogedor" del
medio sobre el cual se va a desarrollar. El nivel de pH es también importante. ILa
mayoria de orquideas germinan en un medio de pH 5.5, sin embargo, especies
andinas prefieren niveles mas altos de pH, 5.6 al 5.9.

El tiempo desde el florecimiento hasta la maduraciéon de las semillas varia
significativamente de acuerdo a la especie y el lugar. Por ejemplo, las semillas de
Epidendrum o Masdevallia requieren aproximadamente de 3.5 meses para madurar
mientras que las semillas de Odontoglossum requieren alrededor de 18 meses. Las
estimaciones convencionales no toman en cuenta las diferencias climaticas; de hecho
una capsula que crece en un recipiente de vidrio caliente madurara mucho mas rapido

: 5
que una creciendo en el bosque nublado.

Conociendo ya las caracteristicas de las semillas, estas se pueden sembrar a partir de
capsulas verdes o a partir de semillas secas. A continuacion se describen las ventajas
y desventajas de ambos métodos:

1. Siembra a partir de capsulas verdes. El interior de las capsulas de orquideas se
mantiene estéril si las capsulas estan intactas.

5 www.infojardin.com/plantasdeintetior/orquideas.htm



Entonces, si se esteriliza la parte exterior de las mismas, donde hongos y bacterias
pueden desarrollarse, y se abre las capsulas bajo condiciones de esterilizacion las
semillas podran mantenerse desinfectadas. La ventaja de este método es que no se
requiere de la esterilizacién de las semillas, lo que podria provocar su detetioro.
Ademas, algunas semillas tomadas de capsulas casi maduras podrian germinar mas
rapido que las provenientes de capsulas maduras a causa de los mecanismos de
dormancia. La desventaja de este método es que al abrir la capsula todas las semillas
en ella deben ser utilizadas o eliminadas. También se debe considerar que las semillas
sembradas a partir de capsulas que no han madurado lo suficiente podrian germinar
lentamente o simplemente no germinar.

2. Siembra a partir de semillas secas. Una vez que la capsula es abierta, las semillas
dejan de ser estériles y requieren de un proceso de esterilizacion. Comunmente, se
utiliza una solucién de hipoclorito (cloro) de sodio, hipoclorito de calcio o peréxido
de hidrégeno. Las semillas se agitan dentro de la solucién que ademas contiene una
gota de detergente para “humedecerlas”, luego se las enjuaga con agua destilada y se
las siembra en el medio preparado. La ventaja de este método es que las semillas
pueden ser colectadas, secadas al aire, almacenadas por varios meses en el
refrigerador y utilizadas cuando sea necesario.

En conclusion, mediante la germinacién in vitro un mayor numero de plantas pueden
ser cultivadas en un periodo de tiempo relativamente menor (algunos meses para las
especies mas rapidas). Cada capsula de orquideas contiene muchos miles de semillas,

lo que significa que se podran admirar muchas plantas.6

Para el mejor entendimiento del cultivo de Orquidea se hace indispensable conocer
los siguientes conceptos:

e “epifitas” son especies de Orquideas que nacen y crecen sobre las ramas de otras
plantas, donde encuentran soporte y sustancias nutritivas, sin parasitarlas, es
decir, no roban nada a la planta donde se encuentran soportadas, tal como ocurre
con las Cattleyas y la mayoria de los Odontoglossum.

e “sépalos” son 6rganos de atraccion, es decir, son de colores muy vistosos.

e “scudo bulbos” son tallos engrosados donde almacenan agua y otros nutrientes.
Esto les permite tolerar largos periodos de sequia.

e “polinios” estan debajo de un 6rgano que se llama ANTERA (Es como una
capuchita colocada en la punta de la columna).

“labelo” es el tercero de los pétalos, tiene colorido y funciones especiales, suele

ser mas grande y con un color mas atrayente, a veces con formas muy
.7

complejas.

6 www.planthogar.net/releases/00000095.htm

Conceptos tomados de: Asociaciéon Bogotana de Orquideologia (ABO). GUIA
PARA EL CULTIVO. ORQUIDEAS. Pagina 52



5.6. LA PLANTA DE LA ORQUIDEA

Como regla general la planta de todas las orquideas tiene un aspecto herbaceo,
aunque las hay en una variadisima gama de formas; ello se debe principalmente a su
clima y habitos caracteristicos en su medio natural. Sera diferente aquella que vive en
zona calida, al sol, de la fragil Masdevallia que vive entre musgos, bajo los arboles del
himedo bosque tropical.

El crecimiento de la planta suele ser en dos formas en las orquideas, el monopodial
que se da cuando el crecimiento es por la yema apical, es decir, siempre aumentando
la altura y el simpodial que es el mas frecuente en las orquideas colombianas, el cual
se da por el rizoma que al avanzar va originando nuevos brotes de la planta, que si se
cortan, cada uno es una planta completa.

Como en casi todo sitio hay orquideas, es comun encontrarlas en muy diversos
medios de vida: terrestres, ya en tierra, ya en arena o bien en hojarasca; epifitas, es
decir, sobre las rocas o los arboles adheridas por sus raices en busca casi siempre de
la luz que en el suelo los arboles les impiden tener. Lo mas frecuente es que ellas
cuando viven en las ramas de un arbol, no lo parasitan directamente, es decir, no le
roban nada para alimentarse, aunque algunos pocos casos si lo hacen; lo que si es
muy frecuente es que una colonia muy grande de plantas llegue a desprender una
rama del arbol por el mucho pesos que puede tener después de los aguaceros.

El tallo de las orquideas es muy variado pero nunca presenta forma lefiosa, algunas
plantas han evolucionado sus tallos para convertirlos en reservario de agua y
sustancias alimenticias formando unos abultamientos que se denominan pseudo

bulbos.

Es muy importante recordar que en la hojas es donde se elaboran los alimentos en las
plantas, utilizando la luz solar, por lo tanto es légico que un buen follaje es basico
para la vida de la planta; no obstante en algunos géneros se caen las hojas
generalmente al empezar el verano, hecho que le sirve para evitar la pérdida de agua
por la transpiracién de sus hojas.

Figura 1. Planta de orquidea de crecimiento simpodial
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Fuente: Libro de “Cultivo de Orquideas” de la Sociedad Colombiana de
orquideologfa.



Figura 2. Planta de orquidea de crecimiento monopodial

Planta de crecimiento monopodial

Fuente: Libro de “Cultivo de Orquideas” de la Sociedad Colombiana de
orquideologfa.

5.7. LA FLOR DE LA ORQUIDEA

Hablar sobre la flor de las orquideas es dificil ya que es en ella donde hallamos la
mayor especializacién, hay casi de todo pero todas han evolucionado en funcién de
facilitar la fecundacion.

Pese a la gran variedad de flores en la familia, todas tienen su diagrama floral idéntico
ast:

3 pétalos: 1 labelo
2 pétalos laterales
3 sépalos
()rganos sexuales fusionados formando una “columna”
Ovario infero

Los pétalos y los sépalos suelen ser semejantes, con excepcion del labelo que es el
mas llamativo de todos. Los sépalos de aspecto petaloide pueden llegar a ser la parte
llamativa de la flor como es el caso de las Masdevallias.

El labelo: es uno de los 6rganos tipicos de las orquideas, es generalmente la parte
mas vistosa de la flor, esta en la misma de la columna, (donde estan los 6rganos
sexuales) y en muchos casos la envuelve protegiéndola.

La columna: la flor es un 6rgano muy complejo evolucionado para la reproduccion y
la columna posee todos los 6rganos sexuales fusionados, hecho principal que
caracteriza las familias de las orquideas.



Opvario: se encuentra en todas las orquideas mas atras que pétalos (sépalos y pétalos),
por lo cual se denominan infero variadas.

Figura 3. Partes de la flor de 1a orquidea
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Fuente: Libro de “Cultivo de Orquideas” de la Sociedad Colombiana de
orquideologl’a.8

5.8. INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE MERCADOS
5.8.1. Conceptos de mercadotecnia

El concepto de mercadotecnia es la idea central de los proyectos de mercados, éste
ha evolucionado con el paso del tiempo conforme con las empresas orientadas hacia
la producciéon y la ingenieria han respondido a los cambios del entorno econémico
para convertirse en empresas orientadas hacia la mercadotecnia.

s Conceptos tomados de: SOCIEDAD COLOMBIANA DE ORQUIDEOLOGIA.
CULTIVO DE ORQUIDEAS. Medellin. Paginas 5, 6,7, 8,9, 10, 11 y 12.



A continuacién se presentan diversos conceptos de este topico, asi como la
evolucion que ha tenido a través del tiempo.

e Mercadeo: es el proceso de crear, distribuir, promover y fijar precios de bienes,
servicios e ideas para facilitar la satisfaccion de relaciones e intercambio en un
entorno dinamico. William Pride (1997).

e Mercadeo Social: es una filosoffa administrativa que se centra en un equilibrio
entre la satisfaccién de las necesidades de los clientes, de las necesidades de la
sociedad a largo plazo y los objetivos de la organizacion. William Pride (1997).

e Mercadeo: es el proceso social, orientado hacia la satisfacciéon de las necesidades
y deseos de los individuos y organizaciones para la creacion y el intercambio
voluntario y competitivo de productos y servicios generadores de utilidades.
Jean-Jacques Lambin (1998).

e Mercadotecnia: son las actividades integradas de un negocio dirigidas hacia la

satisfaccion de las necesidades de los clientes con un margen de utilidad. Martin
L. Bell (1987).

5.8.2. Concepto de mercadotecnia en el futuro

En el mundo competitivo de hoy en dfa, es necesaria una mentalidad orientada hacia
el mercado, debido a que existen demasiadas mercancias a la caza de un numero
reducido de clientes: los mercados mundiales estan inundados de acero, productos
agricolas, automoviles y muchos otros productos y servicios.

Los consumidores y compradores de las empresas tienen ante si muchos proveedores
para elegir los satisfactores de sus necesidades y por consiguiente buscan excelencia
en la calidad, cuando eligen a sus proveedores.

En la actualidad las empresas no pueden sobrevivir por el simple hecho de realizar un
buen trabajo, para tener ¢éxito en los mercados locales y extranjeros que se
caracterizan por un crecimiento lento y una fuerte competencia deben realizar una
excelente labor.

Estudios recientes han demostrado que la clave para una operacion rentable de las
empresas es el conocimiento y satisfaccion de los clientes con ofertas competitivas
superiores, y la mercadotecnia es la funcién de la empresa encargada de definir los
clientes, metas y la mejor forma de satisfacer sus necesidades y deseos de una manera
competitiva y rentable.

5.8.3. Conceptos de investigacion de mercados

La investigacién de mercados intenta proporcionar informacion precisa que refleje la
condiciéon real del mercado y debe realizarse de manera imparcial. Aunque la
investigacion de mercados siempre esta influenciada por la filosoffa del investigador,
debe estar libre de tendencias tanto de éste como de la gerencia, por tanto el objetivo
de cualquier investigador debera ser “Encontrar y decir las cosas tal como son”.

La investigaciéon de mercados en esencia satisface las necesidades del gerente de
mercadotecnia en cuanto al conocimiento del mercado y su tarea consiste en ayudar a



especificar y a proporcionar la informacion exacta para reducir la incertidumbre en la
toma de decisiones.

Cada dfa, los gerentes de mercadotecnia traducen sus experiencias con los fenémenos
de mercado en estrategias de mercadotecnia. Dichas experiencias las utilizar con
frecuencia de manera intuitiva, debido a la presiones de tiempo en las decisiones de
negocios o porque el problema no garantiza mas métodos formales. El ambiente
competitivo actual de la mercadotecnia y los costos siempre en aumento que se
atribuyen a una toma de decisiones poca efectiva, requieren que la investigacion de
mercados contribuya con informacioén significativa en lugar de la obtencién de una
informacién basada en un “sexto sentido” como la intuicién.

Asi se puede decir que la tarea principal de la gerencia de mercadotecnia es la toma
eficaz de decisiones, basada en una investigacion sistematica y objetiva acerca de sus
clientes, sus competidores y otras fuerzas del mercado y proporcionar a la gerencia
informacién actualizada, relevante, exacta, confiable y valida.

A continuacién se mencionaran algunos de los conceptos de la investigacion de
mercados emitidos por diferentes autores especialistas en la materia:

“Es la funcién que vincula al consumidor, al cliente y al publico con el
comerciante a través de la informacion, ésta se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y problemas de mercadotecnia, generar, refinar y evaluar las
acciones de mercadotecnia, vigilar su desarrollo y mejorar su comprensién como
un proceso”. Kottler Phillip (1991).

e “La investigaciéon de mercados es el enfoque sistematico y objetivo para el
desarrollo y el suministro de informaciéon para el proceso de la toma de
decisiones por parte de la Gerencia de Mercadeo”. Thomas Kinnear (1993).

e “La investigacion de mercados es el disefio, obtencién y presentacion sistematica
de los datos y hallazgos relacionados con una situacién especifica de
mercadotecnia”. Ronald Weiers (1993).

e “La investigacion de mercados especifica que informacion se requiere para tratar
estos asuntos, disefia el método para recopilar la informacién, administra e
instrumenta el proceso de recolecciéon de datos, analizar los resultados y
comunica sus hallazgos e implicaciones”. Asociacion Americana de
Mercadotecnia (1997).

e “La investigacion de mercados es la identificacién, recopilacién, analisis y
difusion sistematica y objetiva de la informacién, con el propésito de mejorar la
toma de decisiones relacionada con la identificacién y solucion de problemas y
oportunidades en la mercadotecnia”. Narhes K. Malhotra (1997).

e “La investigacion de mercados se define como el proceso objetivo y sistematico
en el que se genera la informacién para ayudar en la toma de decisiones de
mercado. Este proceso incluye la especificacion de la informacion requerida, el



disefio del método para recopilar la informacion, la administracién y la ejecucion
de la recopilacion de datos, el analisis de los resultados y la comunicacién de los

hallazgos y sus implicaciones”. William Zikmund (1 998).9

Como se puede observar el término investigacion de mercados tiene distintas
connotaciones. Para efectos de este proyecto de grado se utilizara la siguiente
definicién: “La investigacion de mercados es la recopilacién, procesamiento y
analisis de informacion, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia.
Comienza con la definicion del problema y termina con un informe y
recomendaciones de accion”.

Los problemas que atiende la investigacién de mercados son tan variados como sus
métodos. Algunos de los mas comunes incluyen lo siguiente:

e Prondstico. Pronosticar las ventas es una de las tareas mas obvias de la
investigaciéon de mercados. Desafortunadamente, la manera como se pueden
obtener buenos prondsticos es mucho menos evidente.

e Analisis del comprador/segmentacion. Otro tipo comun de investigacioén es
estudiar a los compradores para encontrar las caracteristicas de los usuarios de
diferentes marcas, con el fin de asignar recursos de una manera mas eficiente.

e Procesos de eleccién y procesos de informacion. La forma mas comun de
investigacién basica que se realiza dentro de la mercadotecnia es, probablemente,
estudiar como obtienen informaciéon de los compradores y como hacen su
seleccion.

e Pruebas de factor. La base de la mayor parte de la investigaciéon de mercados es
seleccionar entre diferentes combinaciones y niveles los diversos factores que
componen la mezcla de mercadotecnia: precio, nivel de publicidad y textos,

- s 10
promocion, envase, etc.
5.8.4. Funciones de la investigacion de mercados

e FEn la medida en que una firma ponga en practica el concepto de mercadotecnia,
la investigaciéon de mercados cumplira la funcién de descubrir los deseos del
consumidor y evaluar la eficacia con que las ofertas actuales o planeadas de la
empresa satisfacen esos deseos, realizando el papel de un mecanismo de
retroalimentacién destinado a servir de guia a la gerencia.

9Conceptos tomados de: AROCHA C. Cecilia C.-LOPEZ H. Maria L. Aprendizaje
para realizar la investigacién de mercado. 2000. paginas 17, 21, 22, 41

1OConceptos tomados de: LEHMANN R. Donald. Investigaciéon y analisis de
mercado. 1993. paginas 3, 6.



e Una funciéon central de la investigacion de mercados consiste en ayudar a los
gerentes en la toma de decisiones.

e Cuando se decide el precio de un producto, la investigacion suministra
informacion sobre la elasticidad de precios de la demanda, es decir, sobre el
efecto que los diferentes precios tienen en las ventas.

e Al averiguar cuales caracteristicas del producto agradan o no al publico, la
investigaciéon de mercados, al seleccionar las 4areas geograficas y los sitios
especificos donde se establecen sucursales y al decidir los tipos de incentivos que
mejor motivaran y premiaran a los intermediarios.

[ ]

La investigaciéon de mercados ayuda a evaluar varios planes de publicidad, y en la
venta personal orienta a los gerentes a seleccionar, mejorar, evaluar, compensar y
fijar los objetivos de los vendedores.

5.8.5. Obijetivos del estudio de mercado

Un estudio de mercado debe servir para tener una nocién clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien que se piensa vender, dentro de un
espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué precio estin
dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las
caracteristicas y especificaciones del producto corresponden a las que desea comprar
el cliente. Nos dira igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros
bienes, lo cual servira para orientar la producciéon del negocio. Finalmente, el estudio
de mercado nos dara la informacién acerca del precio apropiado para colocar el bien
y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razén
justificada.

Finalmente, el estudio de mercado debera exponer los canales de distribucion
acostumbrados para el tipo de bien que se desea colocar y cual es su funcionamiento.

Figura 4. Principales componentes de un estudio de mercado
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5.8.6. Métodos para el estudio de mercado

Ahora bien, la manera de integrar un estudio de mercado puede hacerse con distintos
medios documentales. Por una parte, es necesario recopilar informacién existente
sobre el tema, desde el punto de vista del mercado. A esto se le llama informacién de
fuentes secundarias y proviene, generalmente de instituciones abocadas a recopilar
documentos, datos e informacion sobre cada uno de los sectores de su interés. Las
Camaras Industriales o de Comercio de cada ramo son las que reciben informacioén
directa de sus agremiados y publican informes y estadisticas sobre los sectores
productivos de su competencia.

Por otra parte, la informacién primaria es aquélla investigada precisamente por el
interesado o por personal contratado por él, y se obtiene mediante entrevistas o
encuestas a los clientes potenciales o existentes o bien a través de la facturacion, para
los negocios ya en operacion, con el fin de detectar algunos rasgos de interés para
una investigacion especifica. A través de un ordenamiento de preguntas debidamente
encauzadas con el fin de abarcar una visiéon clara de algunos puntos precisos de su
interés, se recibe una respuesta concreta sobre determinados temas que ayuden a
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conocer ciertas caracteristicas indispensables de los bienes o servicios por vender.

Con la combinaciéon de estos dos medios, es como se conjunta la informacion
necesaria para el procesamiento, analisis de los datos recabados y con ello elaborar un
estudio de mercado.

Sin embargo, para este proyecto de grado resulta importante tener la definiciéon de
mercadeo agroindustrial.

5.8.7. Mercadeo agroindustrial
Concepto de agroindustria

El concepto de agroindustria implica el manejo de materias primas provenientes de la
agricultura, la ganaderia, el sector forestal y el pesquero. En segundo término,
implica un conocimiento muy cabal de los mercados demandantes de productos
elaborados o semiprocesados.

Encontrar una definicién muy adecuada es muy dificil y, por ello, es que existen
diferentes definiciones propuestas por distintos especialistas y que reflejan el enfoque
profesional de cada uno:

e Segun Lauschner, “se entendera por agroindustria toda actividad que implique
procesamiento, beneficio o transformaciéon de productos generados por los
subsectores agricola, pecuario, forestal y pesquero”.

11\xf\xrw.zlpce.com /include/imprimer.php?rubrique_id=3000002121&type_page=1L&

pays=2&tpl_id=96



e Chateaneuf sefiala que: “se entendera por la agroindustria a una actividad
econémica que agrega valor a los productos provenientes de la agricultura,
mediante procesos de transformacion o acondicionamiento especial del producto
agricola”.

e Planella y Labbé “entienden por agroindustria, la actividad que relaciona la
produccion agricola, pecuaria, forestal y pesquera con el consumidor, mediante el
acondicionamiento, transformacion, preservacion, envasado y comercializacion”.

e Antonio Marfa del Campo sefiala que “es el conjunto de actividades productivas

ue agregan valor a materias de origen agricola, pecuario y forestal a través de

r lor terias de ofri icola, io y forestal a tr del
procesamiento, conservacion y comercializacion”.

e Moran, M. define la agroindustria como “aquella parte de la agro empresa que se
ocupa de la elaboraciéon o transformacién primaria de las materia primas de la
agricultura, la ganaderia, la silvicultura, pesca y la fauna y su transformacién en
productos terminados o semiterminados”.

e LEsteva, Gustavo denomina agroindustria integrada a la unidad funcional y
econémica que abarca, por lo menos, una actividad agropecuaria o forestal, una
actividad industrial o una actividad comercial, ligadas por relaciones de insumo

12
producto.
Definicion de Mercadeo Agroindustrial

El marketing agroindustrial estudia el movimiento y el comportamiento de los bienes
y servicios dedicados al sector agrario, haciendo énfasis en temas como la conducta
del consumidor y la promocién de productos agricolas a nivel internacional. Analiza
los cambios y tendencias en los mercados de diversos productos y sus implicaciones
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para las cadenas productivas agrarias.
Estudio de mercado agroindustrial

Antes de empezar cualquier proyecto de agroindustria, o antes de que uno existente
decida expandir su linea de produccion, es esencial que se tenga una comprension del
mercado para el producto proyectado. Los individuos y las empresas que
transforman productos necesitan tener confianza en que la poblacidén aceptard y
deseara comprar sus productos. Necesitan estar seguros de que pueden vender lo que
producen a precios tales que les generen una buena utilidad. Necesitan tener una idea
realista de las cantidades que pueden vender y estar seguros de que las instalaciones
que construyan y de que los equipos que compren son los adecuados para esas

12Conceptos tomados de: PLANELLA VINAGRA Isidro. La Agroindustria en
Colombia. Bogota. 1985. Paginas 1,2,3y 4.

B ww. gestiopolis.com/canales/demarketing/atrticulos/no15/marketingagroindustria

Lhtm



cantidades, sin que haya marcados excesos o defectos. Necesitan saber en donde
pueden vender sus productos y la mejor manera de distribuirlos entre los
consumidores. Por dltimo, aunque no menos importante, necesitan tener certeza de
que las materias primas, los otros ingredientes y el embalaje que requieren estaran
disponibles cuando lo necesiten, a un precio que permita su procesamiento y
comercializacién en condiciones de rentabilidad.

La investigacion de mercados nunca puede garantizar el éxito de un proyecto, pero si
puede aumentar la probabilidad de que un negocio nuevo resulte lucrativo. Puede
identificar, en las etapas iniciales, aquellos planes que tienen poca probabilidad de

conducir a operaciones rentables.
5.9. SELECCION DEL PRECIO DE VENTA

La fijaciéon del precio de venta es una labor permanente. La competencia de
productos comparables, la sobrecapacidad de produccién, el comercio minorista de
masas, la mayor sensibilidad a los precios por parte de los consumidores y las tacticas
agresivas de precios para penetrar el mercado son factores que afectan a la fijacion
de precios.

En comparaciéon con los cambios en los productos, publicidad o distribucién, los
cambios de precios se pueden hacer rapidamente y muchas veces se subestiman
como oportunidad para incrementar las utilidades. Sin embargo, un rapido cambio
en los precios no implica una fijacién de precios aleatoria. Cobrar el precio correcto
puede incrementar las utilidades rapidamente, asi mismo, cobrar el precio equivocado
puede reducir las utilidades con idéntica rapidez.

La fijaciéon de precios es un asunto complicado que debe guardar relacién con
muchos aspectos de un negocio. La fijacién de precios tiene que ver con la oferta y
la demanda en la industria, la percepcion de los beneficios del producto por parte de
los clientes, el entono de la competencia y los margenes esperados de los distintos
integrantes de los canales de distribucion.

5.9.1. Metas en la fijacion de precios
Maximizar las utilidades

Desde la perspectiva de un economista, maximizar las utilidades es fijar un precio en
un nivel que permita obtener la utilidad actual mas alta posible. Sin embargo, la
fijaciéon de precios tendiente a elevar el maximo las utilidades a corto plazo, o cobrar
lo que el mercado aguanta, podria disminuir sus oportunidades de obtener
rendimientos optimos a largo plazo.

M ww. fao.org/documents/show_cdt.asprurl_file=/DOCREP/006/Y4532S /Y453
2S00.HTM



La clave para maximizar las utilidades es fijar un precio lo bastante alto como para
cubrir sus costos y obtener el maximo posible de ingresos, pero lo bastante bajo
como para garantizar compras reincidentes, recomendaciéon de sus productos y
lealtad de los clientes.

Conseguir participacion en el mercado

La meta debe ser fijar el precio de su producto a un nivel tal que consiga una
participacion deseada en el mercado. Las empresas grandes, como Sears y Standard
Oil, mantienen una politica de participacion en el mercado. Para seguir su ejemplo,
tiene que analizar cuidadosamente cémo maneja los precios la competencia.

Si se establece la politica de la participacion en el mercado fijando su precio con base
en la norma prevaleciente en la industria, es mas probable que a una empresa le vaya
bien en perfodos econémicos tanto buenos como malos. Una fijaciéon de precios
estable evita las guerras de precios y le permite equiparar a la competencia, cosa que
es necesaria cuando existen productos rivales similares o cuando el mercado es
sensible al precio.

Desde luego, una politica de fijacion de precios también depende de otras
consideraciones de marketing, como mejorar las caracteristicas de su producto, si
ofrece un menor nivel de servicio que la competencia, su precio deberfa ser mas bajo.

Obtener rendimiento sobre la inversion

Lo ideal es fijar un precio que le signifique un determinado rendimiento porcentual
sobre la inversion o las ventas. Por ejemplo, algunas grandes firmas multinacionales
tienen un objetivo de fijacién de precios que consiste en un rendimiento del 20 por
ciento sobre la inversién después de impuestos.

Alcanzar las metas de fijacion de precios

La estrategia de fijacion de precios debe ser flexible. En los precios influyen
circunstancias que cambian con el tiempo, como la tecnologia, la competencia y la
promocién. Es necesario estar alerta a los cambios que afectan directamente a un
negocio. Por ejemplo, una helada en Brasil puede aumentar el precio del café en el
mercado internacional.

Las estrategias de fijaciéon de precios deben responder a los cambios en las
condiciones. Antes de fijar un precio, es importante enterarse de los precios que
cobran los competidores y del efecto que su precio tendra en la produccion,
inventarios, costos, flujo de caja y utilidades.

Para el calculo del precio de venta para la planta de la orquidea se utilizara el método
de Ganancia bruta unitaria (markup).



Ganancia bruta unitaria (markup)

Dependiendo de la industria, el producto y la estrategia de marketing, el monto de la
ganancia podria variar considerablemente, y cambia segin las condiciones
economicas.

La ganancia bruta unitaria es la cantidad que se le agrega al costo para determinar el
precio de venta. Se expresa como un porcentaje del costo. El porcentaje de la
ganancia debe ser suficiente para cubrir costos no asignado y suministrar una utilidad
razonable.”

Ganancia = (Precio unitario — Costo unitario) / (Costo
unitario)* 100

Precio de venta = Costo unitario + (Costo unitario * Tasa
de rendimiento o Ganancia)

15Conceptos tomados de: CYR, Donald y GRAY, Douglas. Marketing en la pequefia
y mediana empresa Bogota. 2004. paginas 95, 96, 97 y 99.




6. ESTUDIO DE MERCADO

6.1. ESTIMACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
6.1.1. :Cémo calcular la muestra correcta?

El calculo del tamafio de la muestra es uno de los aspectos a concretar en las fases
previas de la investigaciéon comercial y determina el grado de credibilidad que
concederemos a los resultados obtenidos.

Para poder realizar el calculo de la muestra en este estudio de mercado se debe
aclarar a que tipos de usuarios se va dirigir la encuesta. Es importante mencionar que
se van a elaborar dos tipos de encuestas las cuales van a ser dirigidas a personas, es
decir, a mujeres estén interesadas en adquirir las orquideas y por dltimo a floristerfas
y viveros, los cuales se van a especificar a continuacion:

Para el primer tipo de encuesta se procedera a estudiar cada una de las localidades y

estratos de Bogota para asi conocer el tipo de poblacién al cual se va a dirigir la
encuesta:

Localidades:

e Antonio Narifio

Extension

El area Total y el area Urbana de la localidad es de 493 hectareas.

Limites

En cuanto a los limites con las localidades vecinas, limita al norte con las localidades

de Puente Aranda, Los Martires y Santa fe, al oriente con San Cristébal, al sur con

Rafael Uribe y al occidente con Tunjuelito.16

16 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/antonio_natinio/index.htm



Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 5. Proporcion de poblacion de la localidad Antonio Narifio segin

estrato socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES) | TOTAL
LOCALIDAD| 1 2 3 4 5 6
ANTONIO 7829 | 90428 98257
NARINO

Fuente: DANE

e Bosa

Extension

La localidad de Bosa posee una extension territorial de 2391.37 hectareas.

Limites

La Localidad de Bosa se ubica al Sur occidente de Santa Fe de Bogota, su borde
norte limita con la Localidad de Kennedy, un trayecto del rio Tunjuelito y el llamado
camino de Osorio; en el sur oriente hasta la Autopista del Sur y la Localidad de
Ciudad Bolivar; por el sur y el sur occidente el municipio de Soacha y en el occidente

y noroccidente comparte bordes con el rio Bogota y el municipio de Mosquera.

Demografia

A continuacion se observara el nimero de hogares para esta localidad:

17

Tabla 6. Proporcién de poblacion de la localidad Bosa segun estrato

socioeconomico — 2003

LOCALIDAD

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)

1

2

3

4

5

6 |TOTAL

BOSA

3964

414295

29911

448170

Fuente: DANE

e (Ciudad Bolivar

Extension

La localidad de Ciudad Bolivar posee una extension territorial de 22.914 hectareas.

17 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/bosa/index.htm




Limites

La localidad de Ciudad Bolivar, esta ubicada al sur oriente de Santa Fe de Bogota
colindando por el norte con la Localidad de Bosa, partiendo de el punto en que se
encuentra el rio Tunjuelito con la Autopista Sur, continuando por ésta hacia el
occidente hasta encontrar el limite del Distrito. Por el occidente con el municipio de
Soacha, desde el punto en que se encuentra la Autopista Sur con el limite del
Distrito, continuando por éste hacia el sur hasta encontrar la quebrada Guaduas. Por
el sur limita con la Localidad de Sumapaz, desde el punto en el que se encuentran el
limite del Distrito con la quebrada Guaduas, contintia por ésta hacia el oriente hasta
encontrar el embalse de Chisaca y siguiendo por el rio Chisaca hacia el oriente hasta
el embalse de la Regadera. Por el oriente con las Localidades de Tunjuelito y Usme
desde el embalse de la regadera desplazandose por el rio Tunjuelito hacia el norte

hasta el punto donde se encuentra con la Autopista Sur.18

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 7. Proporciéon de poblacion de la localidad Ciudad Bolivar segun
estrato socioeconémico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)

LOCALIDAD 1 2 3 4 TOTAL
CIUDAD 292458 301700 27662 621820
BOLIVAR

Fuente: DANE
e Engativa

Extension

La localidad de Engativa tiene una extension territorial urbana de 3.612 hectareas.

Limites

Limita al norte con el rio Juan Amarillo que la separa de la localidad de Suba. Al
oriente esta bordeada por la Avenida 68, que le sirve de limite con la localidad de
Barrios Unidos. Al sur La Avenida Eldorado y el antiguo camino de Engativa la

separan de Fontibon. Al occidente limita con el rio Bogota.

18
19
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Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 8. Proporcién de poblacion de la localidad Engativa segtin estrato
socioecon6émico — 2003

LOCALIDAD

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)

1

2

3

4

TOTAL

ENGATIVA

4692

81311

643947

30232

760182

Fuente: DANE

e Barrios Unidos

Extension

Ia localidad de Barrios Unidos tiene una extension territorial urbana de 190.35

hectareas

Limites

Se encuentra en la parte central del norte de la ciudad, partiendo de la interseccion
del eje de la calle 100 con el eje de la Autopista al Norte, por éste en direcciéon sur
hasta la interseccion con el eje de la Calle 63; por éste hasta la interseccion con el eje
de la carrera 68, y por éste y su prolongacion con el eje de la Autopista al norte,

punto de partida.2

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 9. Proporcion de poblacion de la localidad Barrios Unidos segtn

estrato socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGAREYS)

LOCALIDAD| 1 |2 3 4 5 TOTAL
BARRIOS 18 112640 57750 3972 174380
UNIDOS

Fuente: DANE

20
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e Ia Candelaria

Extension

La extension de la localidad de La Candelaria es de 181.2 hectareas.

Limites

El acuerdo 8 de 1977 sefiala los limites de La Candelaria asi: partiendo de la
interseccion del eje de la Carrera 10, con la Avenida Jiménez y siguiendo por esta en
la direccion noroeste hasta encontrar la Calle 22, continuando en la misma direccion
Sureste por la Calle 22 hasta encontrar el Paseo Bolivar; siguiendo por el paseo y su
prolongaciéon hasta la Carrera 4 este, en direcciéon Sur, hasta interceptar la Calle 4;
partiendo del punto anterior en direccion oeste hasta interceptar la Carrera 10,
siguiendo por el punto anterior en direcciéon norte hasta la Avenida Jiménez, punto
partida, la localidad, por encontrarse dentro de la localidad de Santa Fe, delimita por

todos los puntos cardinales con esta localidad.?!

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 10. Proporcion de poblacion de la localidad Candelaria segtn estrato
socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGAREYS)
LOCALIDAD | 1 2 3 4 | 5 TOTAL
18191 8279 26470
CANDELARIA

Fuente: DANE

e Teusaquillo

Extension

La extension de la localidad de Teusaquillo es de 1419,32 hectareas.

21
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Limites

La localidad de Teusaquillo esta ubicada en una de las partes mas céntricas de la
ciudad. Al norte la Avenida Caracas con la localidad de Barrios Unidos (Calle 63), al
Oriente con Chapinero (Avenida Caracas) y Santa Fe, al Sur con Los Martires
(Avenida de las Américas y Avenida 26 y Puente Aranda (Diagonal 22 A) y al

Occidente con Engativa (Avenida 68) y Fontib6n.22

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:
Tabla 11. Proporcion de poblacion de la localidad Teusaquillo segun estrato
socioeconomico — 2003

LOCALIDAD

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)

1| 2

3

4

5

6 | TOTAL

TEUSAQUILLO

13

22286

95300

7908

125507

Fuente: DANE

e Kennedy

Extension

Cuenta con una extension de 3.785 hectareas.

Limites

Norte: Con los rios Bogota y Fucha.

Sur: Con la Autopista Sur y el rio Tunjuelito.

Oriente: Con la Avenida 68.

Occidente: Con el Camino de Osorio (Bosa).23

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 12. Proporcién de poblacion de la localidad Kennedy segtin estrato
socioeconémico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGAREYS)
LOCALIDAD 1 2 3 4 5 TOTAL
14650 370733 550440 8847 944670
KENNEDY

Fuente: DANE

22
23
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e Suba

Extension

Cuenta con una extension de 10.055 Hectareas.

Limites

Norte: Con el municipio de Chia y rio Bogota

Sur: Con la Calle 100 (localidad Barrios unidos), y el rio Juan Amarillo (Localidad de

Engativa)

Occidente: Con el rio Bogota (Municipios de Cota y Chia)

Oriente: Con la Autopista Norte (Localidad de Usaquén) 24

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 13. Proporcion de poblacion de la localidad Suba segtn estrato

socioeconomico — 2003

LOCALIDAD

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)

2 3

4

5

6

TOTAL

SUBA

2110

256900 | 265189

93973

115074

12962

746208

Fuente: DANE

e Fontibon

Extension

Cuenta con un area de 3,323.03 Hectareas.

Limites

Al Norte: Con la Avenida de El Dorado, Localidad de Engativa.
Al Sur: Rio Fucha y Rio Bogota.
Al Oriente: Con la Avenida 68.

Al Occidente: Con el Rio Bogota en el sitio Las Planadas.25

24 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/suba/index.htm

25 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/fontibon/index.htm




Demografia
A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 14. Proporcion de poblacion de la localidad Fontibon segun estrato
socioeconoémico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD | 1 2 3 4 5| 6 | TOTAL
21776 224813 50549 297138
FONTIBON

Fuente: DANE

e Los Martires

Extension

El area Total de la localidad es de 651,22 hectareas.
Limites

El acuerdo 8 de 1977 sefiala los limites de Los Martires asi: Partiendo de la
interseccion del eje de la carrera 30 con el eje de Avenida de las Américas, siguiendo
por éste hasta su interseccion con el eje de la calle 26, por éste hasta el oriente hasta
la interseccion con el eje de la Avenida Caracas, por éste hacia el sur con el eje de la
Avenida Primera, por éste hasta la interseccion con el eje de la carrera 30 y por éste
hasta la interseccion con el eje de la Avenida de las Américas, punto de partida. Los
Martires limita al norte con la localidad de Teusaquillo, al oriente con Santa Fe, al sur

con Antonio Narifio y al occidente con Puente Aranda.26

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:
Tabla 15. Proporcion de poblacion de la localidad Los Martires segtin estrato
socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD | 1 2 3 4 5| 6 | TOTAL
LOS 5188 85404 4443 95035
MARTIRES

Fuente: DANE
e Chapinero
Extension

La localidad tiene un area de 3.846 Hectareas.

26 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/mattires/index.htm



Limites

Al norte limita con la Calle 100 y la Via a La Calera, vias que la separan de la
Localidad de Usaquén. Por el occidente el eje vial Autopista Norte — Avenida
Caracas la separa de las localidades de Barrios Unidos y Teusaquillo. En el oriente las
estribaciones del Piramo de Cruz Verde, la “Piedra de la Ballena”, el “Pan de
Azutcar” y el Cerro de La Moya, crean el limite entre la localidad y los Municipios de
La Calera y Choachi. El Rio Arzobispo define el limite de la localidad al Sur con la

localidad de Santa Fe.27

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:
Tabla 16. Proporcién de poblacion de la localidad Chapinero segun estrato

socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD 1 2 3 4 5 6 TOTAL
5682 10639 9901 32753 14009 48422 | 121406
CHAPINERO

Fuente: DANE

e Santa Fe

Extension

El 4rea total de la localidad es de 4.487,74 hectareas.

Limites

Limita al norte con la localidad de Chapinero; al occidente con las localidades de Los
Martires, Teusaquillo y Antonio Narifio; al sur con la localidad de San Cristébal y al
oriente con los cerros que marcan el lindero del Distrito Capital, los municipios de
Choachi y Ubaque. Circunscrita en esta localidad, se encuentra la localidad de La

Candelaria.28

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:
Tabla 17. Proporcion de poblacion de la localidad Santa Fe seguin estrato

socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD 1 2 3 4 5 6 | TOTAL
2408 72694 26215 3393 996 105706
SANTA FE

Fuente: DANE

27
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e San Cristobal

Extension

Esta zona tiene una superficie de 1.659,51 hectareas aproximadamente.
Limites

San Cristébal esta localizada al sur oriente de Bogotia y se extiende sobre las
estribaciones montafiosas que se levantan sobre el eje principal de la cordillera
oriental. El Acuerdo 15 de 1993 determiné que la Localidad de San Cristébal,
ubicada al sur oriente de la ciudad, limita al Norte, con la Avenida Primera hasta
cortar el limite oriental del Distrito, separandola de la localidad de Santa Fe; al
Oriente con el limite del Distrito, municipios de Ubaque, Chipaque y Choachi; al Sur
con los cerros de Guacamayas y la Localidad de Usme; y al Occidente con la

Carrera Décima, que la separa de las localidades Antonio Narifio y Rafael Uribe.2?
Demografia
A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 18. Proporcion de poblacion de la localidad San Cristobal seguin estrato
socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD 1 2 3 415|6 | TOTAL
SAN 34970 350435 67835 453240
CRISTOBAL

Fuente: DANE
e Usaquén
Extension

Cuenta con una extension de 6.534 Hectareas.

Limites

Norte: Con el municipio de Chia (Calle 236)
Sur: Con la localidad de Chapinero (Calle 100)
Oriente: Con el municipio de La Calera

Occidente: Con la localidad de Suba3?

29www.bogotaturismo. gov.co/descargas/turismo/Anexol/FichadeSanCristobal-

final.doc

30 www.bogotaturismo.gov.co/descargas/ turismo/Anexo1/FichadeUsaquen.doc



Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 19. Proporcion de poblacion de la localidad Usaquén segun estrato

socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD| 1 2 3 4 5 6 |TOTAL
12917 | 43055 | 123235 | 109220 | 61200 | 78906 | 428533

USAQUEN

Fuente: DANE

e Puente Aranda

Extension

El area Total de la localidad es de 1.724,28 hectareas.

Limites

Se encuentra ubicada en el centro de la ciudad. El acuerdo 8 de 1977 sefala los
limites de Puente Aranda asi: Partiendo de la interseccion del eje de la carrera 68 con
el eje de la calle 19, por éste hacia el oriente hasta su interseccion con el eje de la
Avenida de Las Américas; por éste hacia el occidente hasta su intersecciéon con el eje
de la carrera 30 y su prolongaciéon en la Autopista del Sur; por éste hasta su
interseccion con el eje de la carrera 68 en direccion norte hasta su interseccion con el
eje de la calle 19, punto de partida. En cuanto a los limites con otras localidades,
Puente Aranda limita al norte con Teusaquillo, al oriente con Los Matrtires, al sur con

Antonio Narifio y Tunjuelito y al occidente con Kennedy y Fontibén.31

Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 20. Proporcion de poblacion de la localidad Puente Aranda segun

estrato socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD 1 2 3 4 | 5| 6  TOTAL
PUENTE 28 706 279327 280061
ARANDA

Fuente: DANE

e Rafael Uribe

Extension

La localidad de Rafael Uribe, posee una extension territorial de 1,344.71 hectareas.

31 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/puente_aranda/index.htm




Limites

Segun el acuerdo 8 de 1977, el cual reorganiza las Alcaldias menores, se determina
que la Localidad de Rafael Uribe, esta ubicada al sur oriente de Santa Fe de Bogota,
rodeada en su costado oriental por la Localidad de San Cristobal con la que limita a
través de la Carrera Décima y los cerros orientales, por el costado norte limita con la
Localidad de Antonio Narifio a través de la Avenida Primero de Mayo, por el
costado occidental limita con la Localidad de Tunjuelito a través de la Avenida 27 Sur
y la Transversal 33 ; por el costado sur con la Localidad de Usme a través de la Via a
Usme y por el costado sur occidental, Tunjuelito por la Diagonal 46 sur y la Calle

50D Sur.32
Demografia
A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 21. Proporcion de poblacion de la localidad segun estrato
socioeconomico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD 1 2 3 4|5|6|TOTAL
RAFAEL 18678 167101 195676 381455
URIBE

Fuente: DANE

e Tunjuelito

Extension
La localidad de Tunjuelito posee una extension territorial de 1062.33 hectareas.

Limites

Segun el acuerdo 8 de 1977, el cual reorganiza las Alcaldias menores, se determina
que la Localidad de Tunjuelito se encuentra ubicada al sur de Santa Fe de Bogota, en
el margen derecho del rio Tunjuelito, en su parte norte limita con las Localidades de
Puente Aranda y Kennedy, al occidente con la Localidad de Ciudad Bolivar, al sur
con las Localidades de Usme y Ciudad Bolivar y al oriente con la Localidad de Rafael

Uribe.33

32WWW.lopublico.redbogota.com /secciones/localidades/rafael _uribe/index.htm

33 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/ tunjuelito/index.htm



Demografia

A continuacién se observara el numero de hogares para esta localidad:

Tabla 22. Proporcion de poblacion de la localidad Tunjuelito segun estrato
socioeconémico — 2003

LOCALIDAD

ESTRATOS (NUMERO DE HOGAREYS)

2

3

4

5

TOTAL

TUNJUELITO

20

130018

71590

201628

Fuente: DANE

o Usme

Extension

La localidad de Usme posee una extension territorial de 11904.53 hectareas.

Limites

Segun el acuerdo 8 de 1977, el cual reorganiza las Alcaldias menores, se determina
que la Localidad de Usme se encuentra ubicada al Sur de Santa Fe de Bogota,
limitando al norte con las localidades de Rafael Uribe y Tunjuelito, al oriente con la
Localidad de San Cristébal y los municipios de Chipaque, Une y Pasca, por el sur con

la Localidad de Supamaz y por el occidente con Ciudad Bolivar.

Demografia

A continuacién se observara el nimero de hogares para esta localidad:

34

Tabla 23. Proporcién de poblacion de la localidad Usme segun estrato
socioeconémico — 2003

ESTRATOS (NUMERO DE HOGARES)
LOCALIDAD 1 2 3]14]|5 TOTAL
68530 188249 256779
USME

Fuente: DANE

Para esta encuesta se tendran en cuenta unicamente los estratos de 3, 4. 5y 6 ya que
en estos cuentan con una posibilidad econémica para la adquisicion de las Orquideas
con la cual no cuentan los estratos 1 y 2 de cada localidad. A continuacion se veran

los hogares que hay en cada una de las localidades para los estratos 3, 4, 5y 6:

34 www.lopublico.redbogota.com/secciones/localidades/usme/index.htm




Tabla 24. Proporcion de poblacion de todas las localidades desde el estrato 3

al estrato 6.

ESTRATOS (NUMERO DE HOGAREYS)
LOCALIDADES 3 4 5 6 TOTAL
ANTONIO 90428 90428
NARINO
BOSA 29911 29911
CIUDAD 27662 27662
BOLIVAR
ENGATIVA 643947 30232 674179
BARRIOS 112640 57750 3972 174362
UNIDOS
CANDELARIA 8279 8279
TEUSAQUILLO 22286 95300 7908 125494
KENNEDY 550440 8847 559287
SUBA 265189 93973 115074 12962 487198
FONTIBON 224813 50549 275362
LOS MARTIRES 85404 4443 89847
CHAPINERO 9901 32753 14009 48422 105085
SANTA FE 26215 3393 996 30604
SAN
CRISTOBAL 67835 67835
USAQUEN 123235 109220 61200 78906 372561
PUENTE 279327 279327
ARANDA
RAFAEL URIBE 195676 195676
TUNJUELITO 71590 71590
USME 0
TOTAL 2834778 486460 203159 140290 | 3664687

Fuente: DANE

Con la informacién anterior se procedera a calcular el tamafio de la muestra, teniendo
en cuenta que de estos hogares se encuestaran a personal femenino que se
encuentren laborando y a las amas de casa con un promedio de edad de 25 afios en
adelante, ya que estas son las que adquieren cualquier tipo de plantas, flores,...
mucho mas que el sexo masculino.

6.1.2. Calculo de las muestras

K: desviacion normal. Es una constante que depende del nivel de confianza que se
asigne.



p: poblacion que dice comprar orquideas.

q: poblacién que dice no comprar orquideas.
e: error permitido.

Ni: es el tamafio de la poblaciéon o universo.

Los valores k mas utilizados y sus niveles de confianza son:

k 1,15 | 1,28 1,44 | 1,65 | 1.96 |2 2,58
NIVEL DE CONFIANZA |75% | 80% | 85% | 90% | 95% | 95.5% | 99%

Esta férmula se va a aplicar para un nivel de confianza del 90%:

nzl_iz*p*q*N
ez*m—l)vaz*p*q

n=(1.65) ** (0.50) * (0.50) * (3°664.687)
(0.1)2 * (3°664.687-1) + (1.65)2 * (0.50) * (0.50)

n= 68

Es decir, que de 3°664.687 hogares de estratos 3, 4, 5 y 6 de todas las localidades de
Bogota se realizaran 68 encuestas.

Teniendo en cuenta las 68 encuestas se procedera a hacer la proporcion de encuestas
a realizar por estratos:

ESTRATO 3

2’834.778 hogares / 3°664.687 hogares de todas las localidades= 0.7735
08 encuestas * 0.7735= 53 encuestas a realizar para este estrato.
ESTRATO 4

486.460 hogares / 3°664.687 hogares de todas las localidades= 0.1327
08 encuestas * 0.1327= 9 encuestas a realizar para este estrato.
ESTRATO 5

203.159 hogares / 3°664.687 hogares de todas las localidades= 0.0554

68 encuestas * 0.0554= 4 encuestas a realizar para este estrato.




ESTRATO 6

140.290 hogares / 3°664.687 hogates de todas las localidades= 0.0383

08 encuestas * 0.0383= 2 encuestas a realizar para este estrato.

Y para el segundo tipo de encuesta

Se tuvo en cuenta una informacién conseguida en la Camara de Comercio de Bogota
teniendo en cuenta la clasificacion de actividades que estén relacionadas con la
comercializacion de Orquideas. Los cédigos CIIU fueron:

A011200 Produccion especializada de flor de corte bajo cubierta y al aire libre.

A011812 Produccién especializada de otros cultivos temporales o permanentes con
fines industriales.

NOTA. Dentro del listado que arrojo la Camara de Comercio de Bogota se
encuentran empresas o negocios que comercializan, distribuyen o exportan flores o
plantas ornamentales.

Listado de la Camara De Comercio por localidades de negocios que
comercializan flores

e Suba: 28 negocios que comercializan flores.

¢ Chapinero: 74 negocios que comercializan flores.

e Teusaquillo: 9 negocios que comercializan flores.

e Usaquén: 33 negocios que comercializan flores.

e Fontibon: 10 negocios que comercializan flores.

e Barrios Unidos: 12 negocios que comercializan flores.
e Engativa: 3 negocios que comercializan flores.

¢ Kennedy: 2 negocios que comercializan flores.

e Antonio Narifio: 1 negocio que comercializa flores.
e Los Martires: 1 negocio que comercializa flores.

e Candelaria: 1 negocio que comercializa flores.

e Santa Fe: 2 negocios que comercializan flores.



La informacién anterior es tnicamente a nivel de Bogota. Lo que quiere decir que en
Bogota hay una totalidad de 176 negocios que comercializan flores.

Conociéndose ya esta informacion se procedera a utilizar la férmula con el 90% de
confianza:

nzl_iz*p*q*N
ez*(N—l)-l-kZ*p*q

n= (1.65) ** (0.50) * (0.50) * (176)
(0.1)%* (176-1) + (1.65)> * (0.50) * (0.50)

n= 49

Segin este resultado se realizaran 49 encuestas dirigidas a negocios que
comercialicen, distribuyan o exporten flores.

Teniendo en cuenta las 49 encuestas se procedera a hacer la proporcion de encuestas
a realizar por localidades:

Localidad de Suba:
28 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.1591

49 encuestas * 0.1591 = 8 encuestas a realizar para esta localidad.

Localidad de Chapinero:

74 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.4205

49 encuestas * 0.4205 = 21 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Teusaquillo:

9 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.0511

49 encuestas * 0.0511 = 3 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Usaquén:

33 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.1875

49 encuestas * 0.1875 = 9 encuestas a realizar para esta localidad.




Localidad de Fontibon:

10 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.0568

49 encuestas * 0.0568 = 3 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Barrios Unidos:

12 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.0681

49 encuestas * 0.0681 = 3 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Engativa:

3 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.0170

49 encuestas * 0.0170 = 1 encuesta a realizar para esta localidad.

Localidad de Kennedy:

2 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.0114

49 encuestas * 0.0114 = 1 encuesta a realizar para esta localidad.
Localidad de Antonio Narifio:

1 negocio / 176 negocios de todas las localidades = 0.00568

49 encuestas * 0.00568 = 0 encuestas a realizar para esta localidad.

Localidad Los Martires:

1 negocio / 176 negocios de todas las localidades = 0.00568

49 encuestas * 0.00568 = 0 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Candelaria:

1 negocio / 176 negocios de todas las localidades = 0.00568

49 encuestas * 0.00568 = 0 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Santa Fe:

2 negocios / 176 negocios de todas las localidades = 0.0113

49 encuestas * 0.0113 = 1 encuesta a realizar para esta localidad.



Listado de la Camara De Comercio por localidades de negocios que
comercializan plantas ornamentales

e Suba: 3 negocios que comercializan plantas ornamentales.

e Chapinero: 14 negocios que comercializan plantas ornamentales.

e Teusaquillo: 1 negocio que comercializan plantas ornamentales.

e Usaquén: 3 negocios que comercializan plantas ornamentales.

e Barrios Unidos: 3 negocios que comercializan plantas ornamentales.

e Engativa: 1 negocio que comercializa plantas ornamentales.

La informacion anterior es unicamente a nivel de Bogota. Lo que quiere decir que en
Bogota hay wuna totalidad de 25 negocios que comercializan plantas
ornamentales.

Conociéndose ya esta informacion se procedera a utilizar la férmula con el 90% de
confianza:

Il:l_iz*p*q*N
cHFIN-D+K*p*q

n= (1.65) * (0.50) * (0.50) * (25)
(0.1)% * (25-1) + (1.65)* * (0.50) * (0.50)

n= 18

Segin este resultado se realizaran 18 encuestas dirigidas a negocios que
comercialicen, distribuyan o exporten plantas ornamentales.

Teniendo en cuenta las 18 encuestas se procedera a hacer la proporcion de encuestas
a realizar por localidades:

Localidad de Suba:
3 negocios / 25 negocios de todas las localidades = 0.12

18 encuestas * 0.12 = 2 encuestas a realizar para esta localidad.




Localidad de Chapinero:

14 negocios / 25 negocios de todas las localidades = 0.56

18 encuestas * 0.56 = 10 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Teusaquillo:

1 negocio / 25 negocios de todas las localidades = 0.04

18 encuestas * 0.04 = 1 encuesta a realizar para esta localidad.
Localidad de Usaquén:

3 negocios / 25 negocios de todas las localidades = 0.12

18 encuestas * 0.12 = 2 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Barrios Unidos:

3 negocios / 25 negocios de todas las localidades = 0.12

18 encuestas * 0.12 = 2 encuestas a realizar para esta localidad.
Localidad de Engativa:

1 negocio / 25 negocios de todas las localidades = 0.04

18 encuestas * 0.04 = 1 encuesta a realizar para esta localidad.
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7.1.1. Graficas de la encuesta dirigida a mujeres de estratos medio y alto

1. ¢ Usted acostumbra a regalar flores?

60,00%1
50,00%4
40,00%!

ONO

30,00%
mSsI

20,00%!
10,00%
0,00%

42.65% 57.35%

2. ¢Usted acostumbra a regalar plantas?

60,00%
50,00%

40,00%-
30,00%

OsI
ENO

20,00%1
10,00%
0,00%?

42,65% 57,35%

3. ¢Conoce usted las orquideas? (si su respuesta es afirmativa pasar a la pregunta
namero 4 y si la respuesta es negativa pasar a la pregunta 6)

100,00%+
80,00%1

60,00%b+ ONO

B SI

40,00%04

20,00%-

0,00%-
14,71% 85,29%



4. ¢Qué variedad conoce usted de orquideas?

50,00%-
40,00%1
30,00%01 O PAPHIPEDILUM
20.00° B BOLLEA
2 OCATTLEYA
10,00%- ’
0,00%- !
1,43% 2,86% 47 14%
20,00%-
15,00%
B CYMBIDIUM
10,00%1 B GONGORA
5,00%: OMASDEVALLIA
0,00%! ‘

20,00% 1,43% 14,29%

6,00%
4,00% B MILTONIOPSIS
B ODONTOGLOSSUM
2,00%:
OPESCATORIA
0,00%

1,43% 5,71% 1,43%



10,00%
5,00%] ,
0.00%

2,86% 1,43%

OVANDA
B TODAS

5. ¢Alguna vez ha comprado orquideas? (si su respuesta es afirmativa pasar a la
pregunta nimero 7 y si la respuesta es negativa pasar a la pregunta nimero 6)

80,00%-
60,00%-
40,00%1
20,00%-

0,00%!
34,48% 65,52%

osi
BNO

6. ¢Le gustaria comprar orquideas? (si su respuesta es afirmativa pasar a la pregunta

namero 8)

80,00%-
60,00%
40,00%

20,00%01

0,00%
30,00% 70,00%

7. ¢En donde las ha comprado?

OSI
BNO




50,00%

40,00%
30,00%!
20,00%-
10,00%

0,00%

4390%  12,20%

&

OVIVEROS

OFLORISTERIAS

B SUPERMERCADOS

OVENDEDORES
AMBULANTES

244%  41,46%

8. ¢Qué tipo de orquideas ha comprado o le gustaria comprar?

40,00%
35,00%¢
30,00%+
25,00%
20,00%
15,00%-
10,00%-

5,00%- m
0,00%- 4

4,94%

14,00%-
12,00%
10,00%
8,00%
6,00%
4,00%
2,00%+
0,00%-

11,11%

39,51%

|

1,23%

I@II'

19,75% 1,23%

g

1,23%

9. ¢Con que objeto compraria usted orquideas?

OBOLLEA

B CATASETUM
OCATTLEYA Y AFINES
OCHONDRORHYNCHA
B CYMBIDIUM
OHUNTLEYA

B LYCASTE

OMASDEVALLIA

B MILTONIOPSIS
OMORMODES
OODONTOGLOSSUM
B PAPHIPEDILUM
OSTANHOPEA




50,00%+
40,00%0-
30,000/0_ D ADORNAR
B REGALAR
0/,
20,00% OEVENTOS
10,00%04 ,
0,00%-
50,00% 1,39% 48,61%
10. ¢En que ocasiones compraria usted orquideas?
40,00%1
0% OCUALQUIER DIA
35,00% :
30,00%- B CUMPLEANOS
25,000/0_ D DIA DE LA MADRE
20,00%01 ODIA DEL AMORY LA
15.00% AMISTAD
U0 B MATRIMONIOS
10,00%
O OCASIONES
5,00%1 s ' ESPECIALES
0,00%- P BTODAS
12,68% 18,31% 35,21% 23,94% 2,82% 1,41% 5,63%

11. ¢ Le gustaria adquirir la flor o la planta? (Si su respuesta es flor pasar a la pregunta
namero 12 y si su respuesta fue planta pasar a la pregunta numero 13)

54,00%:
52,00%1

50,00%

D FLOR
48,00%

B PLANTA

46,00%
44,00%
42,00%!

46,15% 53,85%

12. ¢Qué precios estaria usted dispuesto a pagar por la flor de orquidea?



10,00%
9,00%+
8,00%+

7,00%1 010.000
6,00%4 815.000
5,00% 025.000
400701 03.000
3,007 84.000
2,00%-

1,00%1 ﬁ m

0,00%-

6,67% 6,67% 3,33% 3,33% 10,00%
35,00%-
30,00%0
%0
25,00% 5000
20,00%4 86.000
o.
15,00% 7000
O CUALQUIER PRECIO
10,00%4 BNO SABE, NO RESPONDE
o 7 #
0,00%-

16,67% 3,33% 6,67% 3,33% 33,33%

13. ¢Qué precios estaria usted dispuesto a pagar por la planta de orquidea?

9,00%-
8,00%%1
7,00%-

6.00%: B10.000
5,00%- B 100.000
4,00%- 012.000
3,00%¢ ' ﬁ ﬁ 015.000
2,00%- B 20.000
1,00%-

0,00%-

5,71% 2,86% 2,86% 2,86% 8,57%




16,00%07
14,00%04
12,00%04
10,00%04
8,00%04
6,00%01
4,00%04
2,00%01

0,00%-

L,

2,86%

5,71%

14,29%

8,57%

14.29%

025.000
@ 30.000
0 35.000
040.000
W 45.000
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No sabe, no responde 1 3.25%

31 100,009%

7.2.1. Graficas de la encuesta dirigida a negocios que comercializan flores

1. ¢Qué tipos de flores tiene usted en su negocio?

6,00%1

5,00%1

4,00%1 O ANTURIOS
B ASTROMELIAS

o/ 4

3,00% 7 OAZUCENAS

2.00%1 OBOCAS DE DRAGON
B CAMPANAS

1,00%

0,00%-

5.48% 5.48% 2.74% 1.37% 1.37%

18,00%1
16,00%1
14,00%; B CARTUCHOS
12,00%; B CHIROSAS
10,00%0
8.00% OCLAVELES
6,00%1 OCOQUETAS
4,00% B CRISANTEMOS
g P 7 &
0,00%-

1.37% 1.83% 16.44% 1.37% 0.91%



2. ¢Qué tipos de flores son las mas vendidas?

25,00%1

20,00%1

15,00%01

10,00%1

5,00%4

0,00%-

35,00%1
30,00%1
25,00%1
20,00%1
15,00%-
10,00%-

5,00%-

0,007

6,00%
5,00%:
4,00%

0.46% 1.37%

25,00%1
20,00%1
15,00%1
10,00%1

5.48%  0.46%

ay

0.76% 8.33% 3.03%

7 OORQUIDEAS
OPOMPONES
ﬁ B ROSAS

2.74%

3,00% 7 OFLORES EXOTICAS
2,00%:

1,00%- ‘ OFLORES TROPICALES
0,00%- ’ ?

0.46% 5.94%

) y BORQUIDEAS
5,00%1 m I m @POMPONES
0,00%! & & BROSAS

6.85% 0.46% 10.96% 5.48% 21.00%

24.24%

0.76% 0.76% 16.67%

OESQUEJES DE
CLAVELES

B ESTRELLITAS DE
BELEN

B GIRASOLES

OGLADIOLOS

B GYPSOPHILA
OMARGARITAS
OMINI CLAVEL

OANTURIOS

B ASTROMELIAS
OCHIROSAS

OCLAVELES

B ESQUEJES DE CLAVELES

m OFLORES EXOTICAS

0.76% 3.79%

OFLORES TROPICALES
B GYPSOPHILA

8.33% 32.58%



3 ¢Ha comprado usted flores de orquideas?

100,00%
80,00%-
60,00%-
40,00%
20,00%- ,
0,00%-

96.30% 3.70%

4. ¢Le gustaria adquirir las orquideas?

80,00%
70,00%-
60,00%-
50,00%-
40,00%-
30,00%-
20,00%-
10,00%

0,00%-

J.

80.00% 20.00%

5. ¢En dénde adquieren las orquideas?

80,00%
70,00%
60,00%-
50,00%-
40,00%-
30,00%-
20,00%-
10,00%-

0,00%-

8

23.08%  76.92%

ONO

BSI

ONO

mSI

OCULTIVO

BPALOQUE
MAO




6. ¢Con que frecuencia ha comprado o compraria usted orquideas?

60,00%1
50,00%1 T DIARIO

40,00%1 B DOS VECES A LA
30,00%: SEMANA

OUNA VEZ A LA

20,0071 SEMANA

10,00%1 ’ OUNA VEZ AL MES

0,00%?

8.33%  12.50%  54.17%  25.00%

7. ¢Cudles son las ocasiones en las que venden mas flores de orquideas?

80,00%07
60,00%1 ODIA DE LA MADRE
40,00%01
20,00%o m B DIA DEL AMORY LA
, AMISTAD
0,00%0

32.14%  67.86%

8. ¢Qué cantidad ha comprado o compraria usted de flores de orquideas al mes?

25,00%-
0/
20,00% EDE 1A 10
15.00% EDE 1 A 20
ODE 20 A 30
10,00%- ODE 30 A 40
00 B DE 40 A 50
Jadl ﬁ B MAS DE 50
0,00%-

25.00% 12.50% 4.17% 20.83% 12.50% 25.00%



9. ¢Que variedad de flores de orquideas ha adquirido o le gustaria adquirir?

35,00%01

30,00%-

25,007 BBOLLEA
BCATTLEYA Y AFINES
20,00%- 0OCHONDRORHYNCHA
O CYMBIDIUM
15,00%-
B DENDROBIUM
10,00%- O HAWAIANA
B HOULLETIA
5,00%- ﬁ
0,00%- m ' ‘

2.74% 30.14% 4.11% 20.55% 1.37% 13.70% 2.74%

7,00%-
6,00%-

O MASDEVALLIA
5,00%

B MILTONIOPSIS
4,00%-

O ODONTOGLOSSUM

o/ J

3,00% OPAPHIPEDILUM
2,00%0 B STANHOPEA
1,00%- O VANDA
0,00%-

4.11% 2.74% 6.85% 5.48% 2.74% 2.74%

10. ¢Qué precios estaria usted dispuesto a pagar por la flor de orquidea?

30,00%

0% 2.000
25,00%

B § 2.500

20,00% 2 0s$ 3.000
15,00% 9% 4.000
10,00% B$ 5.000
@$ 6.000
0
5,00% I I ﬂ ' [i B$ 7.000
0,00%

ONO SABE, NO RESPONDE
29.03% 19.35%  9.68%  6.45%
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7.3.1. Graficas de la encuesta dirigida a negocios que comercializan plantas
ornamentales

1. ¢Qué tipos de plantas tiene usted en su negocio?

16,00%-

14,00%-

13’882; z B BONSAIS
8’00%_ B CARBONERAS
’ OGARDENIAS
6,00%1 OHELECHOS
0071 BJAZMINES
2,00% ' 6 '

0,00%A

10.83%  2.50%  1.67%  14.17%  2.50%

14,00%-
12,00%

10,00%04 OLAGRIMAS DE BEBE

8,00%01 L B MILLONARIA
6,00%- OORQUIDEAS
4.00%- 7 OPALMAS

2.00%- m I B PENSAMIENTOS
0,00%-

3.33% 5.00% 7.50% 4.17% 13.33%

12,00%-

10,00%-

8,00% B PESCADITOS

0 B PINOS

60071 OPRIMAVERAS
4,00%: OVEGONIAS
2,00%-“ ' B ZARCILLOS
0,00%-

3.33% 11.67% 10.83%  7.50%  1.67%




2. ¢Qué tipos de plantas son las mas vendidas?
35,00%

30,00%
25,00%

OORQUIDEAS
20,00%
O PENSAMIENTOS
15,00% f B PESCADITOS
5,00% / B PRIMAVERAS
0.00% | @ |OVEGONIAS

23.40% 4.26% 2.13% 12.77%

O BONSAIS
B HELECHOS

3. ¢Ha comprado usted plantas de orquideas?

10,00%

8,00%-
6,00%-
4,00%1

2,00%

100% 0%

0,00%-

4. ¢Le gustaria adquirir las plantas de orquideas?

10,00% ONO
8,00%-
6,00%1
4,00%+
2,00%- WSl

0,00%-

100% 0%




5. ¢En dénde adquieren las plantas de orquideas?

100,00%
[@PALOQUEMAO |

50,00%

0,00%

100%

6. ¢Con que frecuencia ha comprado o compraria usted las plantas de orquideas?

60,00%-

00000 B 3 VECES AL ANO

40,00%1 B DOS VECES A LA

30,00%1 SEMANA

20000 O UNA VEZ A LA

SEMANA

10,00%: ' ' O UNA VEZ AL MES

0,00%

10% 10% 20% 60%

7. ¢Cuadles son las ocasiones en las que venden mas plantas de orquideas?

80,00%1
60,00%1
40,00%:
20,00%1

0,00%

62.50% 37.50%

O DIA DE LA MADRE

B DIA DEL AMORY LA
AMISTAD




8. ¢Qué cantidad ha comprado o compraria usted de plantas de orquideas al mes?

80,00%-
o/ J
60,00% EDE1A 10
40,00%1 EDE 10 A 20
20,00%
0,00%-

70.00% 30.00%

9. ¢Que variedad de plantas de orquideas ha adquirido o le gustaria adquirir?

45,00%07

40,00%-

35,00%1 BCATTLEYA Y AFINES
7

30,00% B CYMBIDIUM

25,00%-

OMASDEVALLIA

o/ J
20,00% OODONTOGLOSSUM
15,00% Z Z
B PAPHIPEDILUM
10,00%01 B VANILLA
5,00%- m Al
0,00%

40.91% 18.18% 13.64% 13.64% 9.09% 4.55%

10. ¢Qué precios estaria usted dispuesto a pagar por la flor de orquidea?

30,00%-
25,00%

00% @ $ 10.000
20,00%- W $ 15.000
15,00%- O $ 20.000
10,00%] 0 $ 30.000

B $ 40.000
o/ 4
5,00% ﬁ @ $ 50.000
0,00%-

20.00% 15.00% 30.00% 5.00% 20.00% 10.00%



8. SEGMENTACION DEL MERCADO

Un mercado se segmenta para dividirlo en grupos que tengan caracteristicas comunes
que sean de interés para un determinado producto que para este proyecto son las
Orquideas, lo cual hara mas facil su manejo frente a la heterogeneidad del mercado.

Para la segmentacion del mercado se hace necesario tener en cuenta si las orquideas
son bienes o productos duraderos o no duraderos y también pueden ser de consumo
o de capital.

Para el caso de las orquideas, pueden ser clasificadas de la siguiente forma:

e Para el caso de las plantas de orquidea son productos duraderos debido a que
tienen una vida util muy prolongada.

e Para el caso de la flor de la orquidea son productos no duraderos ya que tiene
una vida util de 1 dia a 3 meses aproximadamente de acuerdo a la variedad de
estas especies.

Independiente de que la orquidea sea flor o planta esta especie es un producto de
consumo ya que son adquiridas para el uso o el consumo personal.

Y a su vez el producto de consumo es especializado debido a que las orquideas
tienen caracteristicas especiales como su variedad, colores, su vida util; que las
identifica, por lo cual un grupo de consumidores estan dispuestos a adquirirlas.

8.1. VARIABLES PARA SEGMENTAR UN MERCADO

Se realizaron tres encuestas para tres tipos de clientes ubicados en Bogota, los cuales
por medio del calculo de la muestra se dividieron en localidades y estratos, con lo
cual se puede optar por todos o algunos posibles clientes ubicados en una o varias
localidades. Esto se determinara de acuerdo al analisis que se hara posteriormente a
los resultados de las encuestas.

Para las encuestas de las mujeres se tuvo en cuenta:

- Edad: 25 a 86 afios de edad.
- Sexo: Femenino.
- Ocupacion: algunas eran mujeres amas de casa y empleadas.

Para las encuestas de los negocios que comercializan flores o plantas ornamentales:

- En este caso lo unico que se tuvo en cuenta para el calculo de la muestra fueron las
localidades y los barrios en los cuales estaban ubicados estos negocios.



9. SELECCION DEL MERCADO META

9.1. ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LAS MUJERES DE
ESTRATOS MEDIO Y ALTO

De las 68 encuestas realizadas:

e [Existe un 57.35% que acostumbra a regalar flores y hay un 42.65% que
acostumbra a regalar plantas.

e  Un 85,29% que conoce las orquideas contra un 14.71% que no las conoce.

e Del 85.29% de las mujeres que conocen las orquideas, se encuentran las
siguientes variedades las mas conocidas son: las cattleya con un 47.14% vy las
cymbidium con un 20.00%.

e Hay un 65.52% de las mujeres que alguna vez han comprado orquideas y un
34.48% que nunca ha comprado orquideas.

e Del 34.48% de las mujeres que nunca han llegado a adquirir orquideas hay un
70.00% que si le gustarfa adquirir esta especie contra un 30.00% que
definitivamente no le gustarfa adquirir orquideas. Lo que quiere decir que en
total se cuenta con un total de 59 mujeres que comprarian orquideas.

e Del 65.52% de las mujeres que han comprado alguna vez orquideas hay un
43.90% que las han comprado en floristerfas, un 12.20% que las han comprado
en supermercados, un 2.44% pertenece a vendedores ambulantes, y un 41.46%
en viveros. De estos resultados se destacan las floristerias y los viveros.

e De las 59 mujeres que comprarian orquideas, las especies que mas les gustaria
adquirir son: Cattleya y afines con un 39.51%, Cymbidium con un 19.75%,
Odontoglossum con un 13.58%, Masdevallia con un 11.11%.

e Las mujeres comprarian orquideas con el objeto de: Adornar con un 50.00%,
Eventos 1.39%, Regalar con un 48.61%.

e Las ocasiones en las que mas comprarfan orquideas son: dfa de la madre con un
35.21%, dia del amor y la amistad con un 23.94%, cumpleafios con un 18.31% o
cualquier dia con un 12.68%.

e A las mujeres les gustarfa un 46.15% la flor de la orquidea y la planta de la
orquidea un 53.85%.



Del 46.15% de las mujeres que comprarian la flor de la orquidea, los precios que
mas estarfan dispuestas a pagar son: $ 5.000 con un 16.67%, $ 4.000 con un
10.00%, $10.000 con un 6.67%, $ 15.000 con un 6.67%, $ 7.000 con un 6.67% y
$ 8.000 con un 6.67%.

Del 53.85% de las mujeres que comprarian la planta de orquidea, los precios que
mas estarfan dispuestas a pagar son: § 35.000 con un 14.29%, $ 45.000 con un
14.29%, $20.000 con un 8.57%.

9.2. ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A NEGOCIOS QUE
COMERCIALIZAN FLORES

De las 49 encuestas realizadas:

De los 49 negocios encuestados las flores que mas tenfan son: Rosas con un
21.00%, Claveles con un 16.44%, Orquideas con un 10.96%, Anturios con un
5.48%, Astromelias con un 5.48%, Girasoles, 5.94%, Gladiolos con un 5.48%,
Margaritas con un 6.85%, y Pompones con un 5.48%.

Para estos negocios las flores mas vendidas son: Astromelias con un 8.33%,
Claveles con un 24.24%, Orquideas con un 16.67%, Pompones con un 8.33%, y
Rosas con un 32.58%.

De los negocios que no tenfan orquideas hubo un 96.30% que nunca ha
comprado orquideas contra un 3.70% que alguna vez compro orquideas para su
negocio.

Del 96.30% que nunca ha comprado orquideas para su negocio hubo un 80.00%
que no esta interesado en adquirirlas contra un 20.00% que si estan interesados
en adquirir orquideas. Lo que quiere decir que de los 49 negocios encuestados
hay un total de 29 negocios que estan interesados en adquirir orquideas.

Sin embargo, de esos 29 negocios hubo un 23.08% que tienen su propio cultivo
de orquideas y un 76.92% que adquieren las orquideas de Paloquemao. Estas
cifras dan un total nuevo de 25 negocios que compran las orquideas.

La frecuencia con que estos 25 negocios compran mas orquideas son: Una vez a
la semana con un 54.17% y Una vez al mes con un 25.00%.

Las ocasiones en la que venden mas flores de orquideas es el Dia del amor y la
amistad con un 67.86%.

Las cantidades de orquideas que mas compran estos negocios son: De 1 a 10 con
un 25.00%, De 30 a 40 con un 20.83%, y mas de 50 con un 25.00%.

Las variedades de flor de orquidea que mas adquieren estos negocios son:
Cattleya y afines con un 30.14%, Cymbidium 20.55%, y Hawaiana con un
13.70%.



e DPor dltimo, los precios que estos negocios estan mas dispuesto a pagar por la flor
de la orquidea son: § 2.000 con un 29.03%, $ 3.000 con un 19.35%, y $ 4.000 con
un 16.13%.

9.3. ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A NEGOCIOS QUE
COMERCIALIZAN PLANTAS ORNAMENTALES

De las 18 encuestas realizadas:

e De los 18 negocios encuestados las plantas que mas tenfan son: Bonsais con un
10.74%, Helechos con un 14.05%, Orquideas con un 8.26%, Primaveras con un
10.74%, Begonias con un 7.44%.

e DPara estos negocios las plantas mas vendidas son: Bonsais con un 23.40%,
Helechos con un 34.04%, Pensamientos con un 14.89%, y Primaveras con un
12.77%.

e De los negocios que no tenfan orquideas hubo un 100.00% que nunca ha
comprado orquideas.

e  Del 100.00% que nunca ha comprado orquideas para su negocio, ningiin negocio
esta interesado en adquiritlas. Lo que quiere decir que de los 18 negocios
encuestados hay un total de 10 negocios que estan interesados en adquirir
orquideas.

e Fsos 18 negocios el 100.00% adquieren las orquideas en Paloquemao.

e la frecuencia con que estos 10 negocios compran mas orquideas es: Una vez al
mes con un 60.00%.

e Las ocasion en la que venden mas plantas de orquideas es el Dia de la madre con
un 62.50%.

e Las cantidades de orquideas que mas compran estos negocios es: De 1 a 10 con
un 70.00%.

e Las variedades de la planta de orquidea que mas adquieren estos negocios son:
Cattleya y afines con un 40.91%, Cymbidium 18.18%, Masdevallia con un
13.64% y Odontoglossum con un 13.64%.

e Por dltimo, los precios que estos negocios estan mas dispuesto a pagar por la
planta de la orquidea son: § 10.000 con un 20.00%, $§ 15.000 con un 15.00%, $
20.000 con un 30.00%, $ 40.000 con un 20.00% y $ 50.000 con un 10.00%.



9.4. MERCADO META

Basandose en los analisis de las tres encuestas, ya se puede proceder a seleccionar el
mercado al cual se va comercializar o dirigir el producto que en este caso son las
orquideas.

Teniendo en cuenta las mujeres que fueron encuestadas un 85.29 % conocen las
orquideas y un 70% de las mujeres que no conoce las orquideas les gustarfa
adquirirlas, lo que da un total de 59 mujeres que comprarian las orquideas. De estas
59 mujeres hay un 50% que las comprarian para adornar y un 48.61% las comprarfan
para regalar, un 35.21% comprarfan orquideas para el dia de la madre, un 23.94%
comprarian orquideas para el dia del amor y la amistad. De estas mujeres un 46.15%
adquieren mas la flor de la orquidea, de este porcentaje hay un 16.67% que pagarian
por la flor § 5.000 y un 10.00% pagaria por la flor § 4.000 y el 53.85% adquieren mas
la planta de la orquidea, de este porcentaje un 14.29% pagaria por la planta § 35.000 y
un 14.29% pagaria § 45.000 por la planta.

Con la informacién anterior, se tiene los siguientes calculos:

e De las 59 mujeres un 46.15% adquieren mas la flor de la orquidea y un 16.67%
pagaria la flor a un precio de § 5.000, es decir, que en un dia se harfa la siguiente
venta:

5 mujeres * 1 flor * 1 dfa * § 5.000 = § 25.000 por dia

Entonces, al mes la venta serfa § 750.000 y al afio § 9.000.000

e De las 59 mujeres un 46.15% adquieren mas la flor de la orquidea y un 10%
pagaria la flor a un precio de $ 4.000, es decir, que en un dia se harfa la siguiente
venta:

3 mujeres * 1 flor * 1 dia * § 4.000 = § 12.000 por dia

Entonces, al mes la venta serfa § 360.000 y al ano § 4.320.000

e De las 59 mujeres el 53.85% adquieren mas la planta de la orquidea y un 14.29%
pagarfa por la planta a un precio de $ 35.000 , es decir, que en un dia se haria la
siguiente venta:

5 mujeres * 1 planta * 1 dfa * § 35.000 = § 175.000 por dia

Entonces, al mes la venta serfa $ 5.250.000 y al afio $ 63.000.000

e De las 59 mujeres el 53.85% adquieren mas la planta de la orquidea y un 14.29%
pagarfa por la planta un precio $ 45.000, es decir, que en un dia se harfa la
siguiente venta:

5 mujeres * 1 planta * 1 dfa * § 45.000 = § 225.000 por dia



Entonces, al mes la venta serfa § 6.750.000 y al afio § 81.000.000

NOTA. Los cilculos hechos anteriormente se hicieron con el supuesto de que las
mujeres compraran una planta o la flor de la orquidea diario.

Teniendo en cuenta los negocios que distribuyen, comercializan o exportan flores
que fueron encuestados 25 negocios de flores de orquidea un 54.17% la comprar una
vez por semana y un 25% la compra una vez al mes. De esos 25 negocios el 67.86%
vendes mas flores de orquideas en el dia del amor y la amistad.85.29 %, un 25% de
los negocios compran de 1 a 10 orquideas, un 20.83% comprar de 30 a 40 orquideas
y un 25% compran mas de 50 flores de orquideas, un 29.03% pagaria por la flor §
2.000, un 19.35% pagaria por la flor § 3.000 y un 16.13% pagaria por la flor § 4.000..

Con la informacién anterior, se tiene los siguientes calculos:

De los 25 negocios el 54..17% compran una vez por semana la flor de la
orquidea, de este porcentaje un 25% compran de 1 a 10 flores de orquideas y de
este porcentaje un 29.03% pagaria por la flor § 2.000, es decir, que en una
semana se harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 flor de orquidea * 1 semana * § 2.000 = § 2.000 por semana
Entonces, al mes la venta serfa § 8.000 y al afio $ 96.000

1 negocio * 10 flores de orquidea * 1 semana * § 2.000 = § 20.000 por semana

Entonces, al mes la venta serfa $ 80.000 y al afio la venta serfa § 960.000

De los 25 negocios el 54.17% compran una vez por semana la flor de la orquidea,
de este porcentaje un 25% compran de 1 a 10 de flores de orquideas y de este
porcentaje un 19.35% pagaria por la flor $ 3.000, es decir, que en una semana se
harfan las siguiente ventas:

1 negocio * 1 flor de orquidea * 1 semana * $ 3.000 = $ 3.000 por semana
Entonces, la venta al mes serfa § 12.000 y al afio la venta seria § 144.000

1 negocio * 10 flores de orquideas * 1 semana * $ 3.000 = $ 30.000 por semana

Entonces, la venta al mes serfa § 120.000 y al afio § 1.440.000

De los 25 negocios el 54.17% compran una vez por semana la flor de la orquidea,
de este porcentaje un 25% compran de 1 a 10 flores de orquideas y de este
porcentaje un 16.13% pagaria por la flor § 4.000, es decir, que en una semana se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 flor de orquidea * 1 semana * § 4.000 = § 4.000 por semana

Entonces, al mes la venta serfa § 16.000 y al afio § 192.000



1 negocio * 10 flores de orquidea * 1 semana * § 4.000 = § 40.000

Entonces, al mes la venta serfa $ 160.000 y al afio $ 1.920.000

De los 25 negocios el 54..17% compran una vez por semana la flor de la
orquidea, de este porcentaje un 20.83% compran de 30 a 40 flores de orquideas y
de este porcentaje un 29.03% pagaria por la flor § 2.000, es decir, que en una
semana se harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 30 flores de orquidea * 1 semana * § 2.000 = $ 60.000 por semana
Entonces, al mes la venta serfa § 240.000 y al afio § 2.880.000
1 negocio * 40 flores de orquidea * 1 semana * § 2.000 = § 80.000 por semana

Entonces, al mes la venta serfa § 320.000 y al afio la venta seria § 3.840.000

De los 25 negocios el 54.17% compran una vez por semana la flor de la orquidea,
de este porcentaje un 20.83% compran de 30 a 40 flores de orquideas y de este
porcentaje un 19.35% pagaria por la flor § 3.000, es decir, que en una semana se
harfan las siguiente ventas:

1 negocio * 30 flores de orquideas * 1 semana * $ 3.000 = $ 90.000 por semana

Entonces, la venta al mes serfa $ 360.000 y al ano la venta serfa § 4.320.000
1 negocio * 40 flores de orquideas * 1 semana * $ 3.000 = $ 120.000 por semana

Entonces, la venta al mes serfa § 480.000 y al afio § 5.760.000

De los 25 negocios el 54.17% compran una vez por semana la flor de la orquidea,
de este porcentaje un 20.83% compran de 30 a 40 flores de orquideas y de este
porcentaje un 16.13% pagaria por la flor § 4.000, es decir, que en una semana se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 30 flores de orquideas * 1 semana * § 4.000 = § 120.000 por semana
Entonces, al mes la venta serfa $ 480.000 y al afio $ 5.760.000
1 negocio * 40 flores de orquideas * 1 semana * § 4.000 = § 160.000 por semana

Entonces, al mes la venta serfa $§ 640.000 y al afio $ 7.680.000

De los 25 negocios el 54..17% compran una vez por semana la flor de la
orquidea, de este porcentaje un 25% compran mas de 50 flores de orquideas y de
este porcentaje un 29.03% pagaria por la flor § 2.000, es decir, que en una
semana se harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 50 flores de orquidea * 1 semana * § 2.000 = § 100.000 por semana



Entonces, al mes la venta serfa § 400.000 y al afio § 4.800.000

De los 25 negocios el 54.17% compran una vez por semana la flor de la orquidea,
de este porcentaje un 25% compran mas de 50 flores de orquideas y de este
porcentaje un 19.35% pagaria por la flor § 3.000, es decir, que en una semana se
harfan las siguiente ventas:

1 negocio * 50 flores de orquideas * 1 semana * $ 3.000 = $ 150.000 por semana
Entonces, la venta al mes serfa $ 600.000 y al afo la venta serfa § 7.200.000

De los 25 negocios el 54.17% compran una vez por semana la flor de la orquidea,
de este porcentaje un 25% compran mas de 50 flores de orquideas y de este
porcentaje un 16.13% pagaria por la flor $ 4.000, es decir, que en una semana se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 50 flores de orquideas * 1 semana * § 4.000 = § 200.000 por semana

Entonces, al mes la venta serfa $ 800.000 y al afio § 9.600.000

Teniendo en cuenta los negocios que distribuyen, comercializan o exportan plantas
ornamentales que fueron encuestados 10 negocios de plantas ornamentales un 60%
compran las plantas de orquideas una vez al mes. De esos 10 negocios el 62.50%
venden mas plantas de orquideas en el dia de la madre, un 70% de los negocios
compran de 1 a 10 orquideas, un 20% pagaria por la planta § 10.000, un 15%
pagarifa por la planta $ 15.000, un 30% pagaria por la planta § 20.000, un 20% pagaria
por la planta $40.000 y un 10% pagaria por la planta $ 50.000.

Con la informacién anterior, se tiene los siguientes calculos:

De los 10 negocios el 60% compran una vez al mes la planta de la orquidea, de
este porcentaje un 70% compran de 1 a 10 plantas de orquideas y de este
porcentaje un 20% pagaria por la planta § 10.000, es decir, que en un mes se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 planta de orquidea * 1 mes * $ 10.000 = § 10.000 por mes
Entonces, al afio la venta serfa § 120.000

1 negocio * 10 plantas de orquideas * 1 mes * § 10000 = § 100.000 por mes

Entonces, al afio la venta serfa § 1.200.000

De los 10 negocios el 60% compran una vez al mes la planta de la orquidea, de
este porcentaje un 70% compran de 1 a 10 plantas de orquideas y de este
porcentaje un 15% pagaria por la planta § 15.000, es decir, que en un mes se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 planta de orquidea * 1 mes * $ 15.000 = § 15.000 por mes



Entonces, al afio la venta serfa § 180.000
1 negocio * 10 plantas de orquideas * 1 mes * § 15.000 = § 150.000 por mes

Entonces, la venta al afio seria § 1.800.000

e De los 10 negocios el 60% compran una vez al mes la planta de la orquidea, de
este porcentaje un 70% compran de 1 a 10 plantas de orquideas y de este
porcentaje un 30% pagarfa por la planta § 20.000, es decir, que en un mes se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 planta de orquidea * 1 mes * $ 20.000 = § 20.000 por mes
Entonces, al afio la venta seria § 240.000
1 negocio * 10 plantas de orquideas * 1 mes * § 20.000 = $§ 200.000 por mes

Entonces, la venta al afio seria § 2.400.000

e De los 10 negocios el 60% compran una vez al mes la planta de la orquidea, de
este porcentaje un 70% compran de 1 a 10 plantas de orquideas y de este
porcentaje un 20% pagaria por la planta § 40.000, es decir, que en un mes se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 planta de orquidea * 1 mes * $ 40.000 = § 40.000 por mes
Entonces, al afio la venta serfa § 480.000

1 negocio * 10 plantas de orquideas * 1 mes * § 40.000 = § 400.000 por mes

Entonces, la venta al afio serfa § 4.800.000

e De los 10 negocios el 60% compran una vez al mes la planta de la orquidea, de
este porcentaje un 70% compran de 1 a 10 plantas de orquideas y de este
porcentaje un 10% pagaria por la planta § 50.000, es decir, que en un mes se
harfan las siguientes ventas:

1 negocio * 1 planta de orquidea * 1 mes * $ 50.000 = § 50.000 por mes
Entonces, al afio la venta seria § 600.000
1 negocio * 10 plantas de orquideas * 1 mes * § 50.000 = $§ 500.000 por mes
Entonces, la venta al afio seria § 6.000.000
Con los calculos anteriormente vistos el mercado meta mas conveniente para la
comercializacion de las orquideas seria el de los negocios que comercializan

flores. Ya que segun los calculos vistos el mayor nivel de ventas que se puede
realizar es de § 9.600.000 por un negocio que compre tnicamente 50 flores a $2.000,



$3.000 6 $4.000 cada flor, teniendo en cuenta que asi los calculos que se hicieron en
la encuesta dirigida a mujeres de estratos medio y alto son mas altos que los de los
otros dos tipos de encuestas, sin embargo, no es el 100% seguro que este tipo de
clientes nos compre todos los dias 5 plantas o mas, llevandonos a obtener una
totalidad de ventas mucho mas alta que los negocios que comercializan flores o
plantas ornamentales.

Segun la encuesta dirigida a los negocios que comercializan flores, las flores de las
orquideas que mas adquieren son:

e C(Cattleya y afines con un 30.14%
e Cymbidium con un 20.55%

e Hawaiana con un 13.70%



10. SELECCION DEL PRECIO DE VENTA

Para calcular el precio de venta se debera tener en cuenta los siguientes aspectos:

A

Sueldo del trabajador por cada flor.
Costo de la flor.

Fungicida..

Transporte de las flores.

continuacién se determinaran los costos para los items especificados

anteriormente:

Tabla 25. Costos de la produccion de la flor de la orquidea

VALOR
SUELDO DEL TRABAJADOR $ 102
COSTO DE LA FLOR 1500
FUNGICIDA 100
TRANSPORTE 400
COSTO UNITARIO $ 2102

Sueldo del trabajador:

$ 408.000 / 30 = $ 13.600 por dia

$ 13.600 / 8 horas = $ 1.700 por hora

$ 1.700 / 500 flores de orquidea = $ 3.4 por cada flor de la orquidea

$ 3.4. * 2 horas (tiempo que demoran regando las orquideas) = § 6.8 por hora
$ 6.8 * 15 dias = § 102 quincenal por cada orquidea

Fungicida:

$ 50.000 (costo del fungicida) / 500 flores de orquidea = $ 100 por cada flor



e Transporte:

$ 200.000 (costo del transporte de las flores desde la Vega hasta Bogotd) / 500
flores = $ 400 por cada flor

Teniendo en cuenta la tabla anterior de los costos para la produccion de la flor de la
orquidea, a continuacion se procedera a calcular la ganancia y el precio que se estima
tener sobre el producto que en este caso hace referencia a la flor de la orquidea:

Ganancia = (Precio unitario — Costo unitario) / (Costo
unitario)* 100

Ganancia = ($ 5.000 - $ 2.102) / ($ 2.102) * 100
Ganancia = 137.86 %

Con el calculo anterior, se calculara el precio al cual se va a comercializar la flor de la
orquidea en Bogota:

Precio de venta = Costo unitario + (Costo unitario * Tasa
de rendimiento o Ganancia)

Precio de venta = § 2.102 + (§ 2.102 * 137.86 %)

Precio de venta = § 5.000 cada flor de la orquidea




11. LIMITES Y ALCANCES

En este proyecto se realizaron tres tipos de encuestas las cuales permitieron
determinar si era mas rentable comercializar la planta o la flor de la orquidea.
Con los resultados obtenidos de estas encuestas se optd por comercializar la flor
de la orquidea, teniendo en cuenta su rentabilidad al momento de comercializarla.

A partir de la informacién anterior, surge una limitacién para poder iniciar con la
comercializacién de la flor de la orquidea, la cual se refiere a que aun no se
conoce el mercado al cual se va a dirigir la venta de las orquideas, por este motivo
se debera realizar un segundo estudio de mercado con el cual se segmentara y
determinara a cual mercado de las flores de las orquideas se debera dirigir la
comercializacion, teniendo en cuenta la capacidad instalada de la empresa, ya sea
para negocios pequefios, medianos o grandes.

A continuacién se numeraran los alcances que se pretenden tener al realizar el
segundo estudio de mercado:

e Realizar un diagndstico de la estructura actual y de las perspectivas del sector
en el cual se va a comercializar con las orquideas.

e Determinar las fortalezas y debilidades de la competencia, en cuanto a sus:

- Precios

- Calidad del producto

- Grado de satisfaccion de los clientes
- Capacidad de produccion

- Imagen de la competencia

e Generar marca para la flor de la orquidea, es decir, registrarse: en la Camara
de Comercio de Bogota, en la ABO (Asociacion Bogotana de Orquideologfa),
DIAN (Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales), etc., para que este
producto exprese mayor credibilidad, para que comercialmente haya mayor
posibilidad a nivel Bogota, para que se incremente la posibilidad de construir
una buena imagen empresarial y asi poder ofrecer a los clientes confiabilidad
en el producto en lo que se refiere a la flor de la orquidea.



12. SELECCION DEL CANAL DE DISTRIBUCION

Se denomina canal de distribucion de una empresa a la serie de pasos que debe seguir
un producto para llegar al consumidor final.

Tabla 26. Canales de distribucién para productos de consumo

PARA PRODUCTOS DE CONSUMO

FABRICANTE | FABRICANTE | FABRICANTE | FABRICANTE
Agente
Mayorista Agente
Detallista Mayorista
Detallista Detallista
Detallista
Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

Tabla 27. Canales de distribucion para productos industriales

PARA PRODUCTOS INDUSTRIALES

FABRICANTE

FABRICANTE

FABRICANTE

Tabla 28. Canales de distribucion para servicios

PARA SERVICIOS




Para este proyecto se tendra en cuenta los canales de distribuciéon para productos de
consumo, que en este caso son las orquideas

El canal de distribucién mas adecuado para este tipo de empresa, inicialmente es el
cuarto canal el cual consta de: Agente, Mayorista, Detallista y Consumidor.

Teniendo en cuenta que un Agente comercial es un profesional que se incluye dentro
de la red de distribucién y que tiene como objetivo conseguir una penetracion de los
productos que en este caso son las orquideas, en una zona geografica asignada de
antemano.

Para que el agente pueda realizar un buen trabajo en la bisqueda de contactos con
posibles clientes, debera estar bien informado sobre los productos que representa, asi
como de las capacidades reales de la empresa: produccién, entrega y servicio

postventa.35

35Conceptos tomados de: BERTRAN, Josep. Marketing internacional avanzado
Bogota. 1997. paginas 85, 806, y 87.



13. PROYECCION DE VENTAS Y UTILIDADES

Debido a que todavia no se cuenta con la informacién suficiente para hacer la
proyeccién de ventas y utilidades, se procedera a identificar cuales serfan las épocas
en que los negocios que comercializan flores adquieren mas las flores de las
orquideas:

En la encuesta que se realizo a los negocios que comercializan flores, las ocasiones y
la frecuencia con la que adquieren las flores de las orquideas son:

70,00%:1
60,00%:H
50,00%+

40.00%. e ODIA DE LA MADRE
30,00%- ODIA DEL AMOR Y LA
20,00%: AMISTAD

10,00%-

0,00%-
32,14% 67,86%

Con la informacién anterior se estimara las ocasiones en las que se va a concentrar
mas la venta de la orquidea:

Como se observa en la grafica anterior las épocas en las que se venden mas las
orquideas son:

e En primer lugar, el mes de mayo segin los negocios que comercializan flores que
fueron encuestados es cuando mas adquieren las flores de las orquideas, con
motivo del Dia de la madre.

e Y en segundo lugar, el mes de septiembre ya que es la segunda época en donde
los negocios que comercializan flores adquieren las flores de las orquideas para su
posterior venta.



60,00%-
50,00% O DIARIO
0/ 4
40,00% B DOS VECES A LA
30,00%- SEMANA
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Teniendo en cuenta la grafica anterior, no se dejara aun lado los otros meses debido a
g >

que la mayoria de los negocios que comercializan las flores adquieren las flores de las

orquideas una vez a la semana.



14. ESTRATEGIAS DE MERCADO

En este {tem se tendran en cuenta tres aspectos relacionados con el valor agregado
que se le va a dar a la flor de la orquidea:

e Precio

e Calidad

e Servicio
14.1. PRECIO

El precio de la flor la Orquidea en el mercado se encontrara sujeto a la oferta y la
demanda de la misma en el momento de su venta.

Como se determino anteriormente el precio de la flor de la orquidea es § 5000 el cual
se aplicara para cualquier tipo de orquidea, es decir, para la Cattleya y afines,
Cymbidium y Hawaiana; teniendo en cuenta que la mayorfa de los negocios que se
dedican a la comercializaciéon de la flor de la orquidea las ofrecen a $6.000,$ 7.000
segun la variedad.

14.2. CALIDAD

La calidad de las Orquideas se lograra mediante una practica de cultivo especializado
y un exhaustivo cuidado y atencién en el momento de la siembra, corte, empacado y
de su transporte.

Estos factores hacen que se mantenga una relacion Calidad — Precio que nos
distinguira de la competencia.

14.3. SERVICIO

Como se determiné en el apartado de la seleccion del canal de distribucion se contara
con un agente, es decir, con una persona que se dedicard unica y exclusivamente a
llevarles la mercancia hasta el cliente, sin importar su destino, siempre y cuando se
encuentre dentro de los limites de Bogota.

Al cliente que mas adquiera las flores de orquideas en esta empresa, a la se le hara un
descuento del 1% sobre el total de la venta.



El servicio estarda dado a todos los clientes a los cuales se les brindaran mecanismos
de financiamiento como la consignacién del 50% del valor total de las flores que se
adquieren en esta empresa y el resto a los 20 dias de haberse realizado la venta.



15. CONCLUSIONES

De acuerdo a las tres encuestas realizadas a las mujeres de estratos medio y alto, a
los negocios que comercializan flores y a los negocios que comercializan plantas
ornamentales; las orquideas que mas se comercializan son: la Cattleya y afines y
la Cymbidium.

Las épocas en la que mas se comercializan las orquideas ya sea la flor o la planta
son: el dfa de la madre y del dia del amor y la amistad.

LLa mayoria de los negocios que comercializan la flor o la planta de la orquidea la
obtienen en la Plaza de Paloquemao.

De las encuestas realizadas se obtuvo que el negocio que mas comercializa con la
orquidea son los negocios que comercializan flores, ya que la mayoria de estos
negocios adquieren las flores de las orquideas una vez a la semana, por tal motivo
es el mercado meta para esta empresa productora y comercializadora de
orquideas en la Vega (Cundinamarca).

Los precios a que los negocios que comercializan flores adquieren la flor de la
orquidea son: § 2.000, § 3.000 y $ 4.000. Sin embargo, el precio al que se va a
ofrecer la unidad de la flor de la orquidea es de $§ 6.000 ya que este precio
contiene el costo de la flor, el mantenimiento adecuado de la misma, transporte,
etc.

En una reuniéon que tuve con el Profesor Leonardo Castafio, me hizo caer en
cuenta que este trabajo me habia servido para determinar para esta empresa
productora y comercializadora de orquideas en la Vega (Cundinamarca) que le era
mas rentable vender las planta o la flor de la orquidea. Por esta razén, me
aconsejé que hiciera un capitulo referente a las limitaciones de este proyecto asi
mismo como los alcances que en futuro se pretende alcanzar para esta empresa.
A su vez, me dijo que dentro de esos alcances deberfa considerar el generar
marca, que tenfa que determinar el mercado al cual iba a dirigir la
comercializacién de la flor de la orquidea teniendo en cuenta la capacidad
instalada de la empresa. En General realizar un plan de negocios.



16. DIFICULTADES Y RECOMENDACIONES

Al comenzar a realizar este trabajo surgieron muchas dificultades en cuanto a
encontrar la informacién necesaria para incluirla dentro del mismo. Y fueron:

a. En el Instituto Interamericano de Cooperacion para la Agricultura (IICA), no se
pudo encontrar informacién suficiente debido a que el experto en Mercadeo
Agroindustrial, trabajaba siempre a nivel externo, motivo por el cual fue dificil
contactatlo, por tal motivo unicamente se tuvo en cuenta la informaciéon conseguida

en la biblioteca del IICA.

b. En el DANE, se encontré informacion acerca del numero de hogares que habia a
nivel de Bogota por estratos y localidades, pero no se encontré informacién de
estadisticas de negocios que comercializaran a nivel de Bogota flores o plantas. En la
Camara de Comercio de Bogota, fue el unico lugar donde se encontré la informacion
de los negocios que comercializan las flores y/o plantas a un precio costoso.

c. En ASOCOLFLORES no se pudo conseguir ningun tipo de informacion acerca
de las orquideas debido a que la biblioteca la habfan cerrado definitivamente.

Por los inconvenientes anteriormente mencionados, es indispensable, que la
Universidad Libre tenga en cuenta las siguientes recomendaciones:

1. Enviar una carta al En el Instituto Interamericano de Cooperaciéon para la
Agricultura (IICA) para que tengan mas disponibilidad de personas expertas que
puedan colaborarle a los estudiantes que se dirijan a ese lugar en busqueda de algin
tipo de informacién que les ayude a realizar su proyecto de grado.

2. Enviar una carta de la Universidad Libre a ASOCOLFLORES para que vuelvan a
abrir la biblioteca.

4. Es importante el apoyo de la Universidad Libre al estudiante que se encuentre en
el proceso de elaboracion del proyecto de grado al momento de necesitar una carta
para poder ingresar a las instalaciones de otras universidades, sin importar que el
estudiante haya culminado el programa de estudio, en este caso de Ingenierfa
Industrial.
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ANEXO 1. ENCUESTA DIRIGIDA A MUJERES DE ESTRATOS MEDIO
Y ALTO

CORPORACION UNIVERSIDAD LIBRE DE COLOMBIA - SEDE
BOSQUE
FACULTAD DE INGENIERIA
PROGRAMA DE INGENIERIA INDUSTRIAL

ENCUESTA - MUJERES ESTRATOS MEDIO Y ALTO

Objetivo: conocer los aspectos mas importantes sobre el mercado para la
comercializacién de orquideas en Bogota.

Edad Ocupacion Barrio
Estrato

Marque solo una respuesta con una x

1. ¢Usted acostumbra a regalar flores?
1. Si_ 2. No

2. ¢Usted acostumbra a regalar plantas?
1. Si__ 2. No

3. ¢Conoce usted las orquideas? (si su respuesta es afirmativa pasar a la pregunta
numero 4 y si la respuesta es negativa pasar a la pregunta 6)

1. 81 2. No

Si su respuesta es negativa, lea la siguiente nota: las orquideas pertenecen a la familia
de las orquidaceas es la mas grande del reino vegetal, con cerca de 30000 especies
diferentes.

4. :Qué variedad conoce usted de orquideas?

1. Cattleya_ 2. Cymbidium___ 3. Masdevallia___ 4. Otros___
¢Cual(es)?

5. ¢Alguna vez ha comprado orquideas? (si su respuesta es afirmativa pasar a la
Mg q
pregunta numero 7 y si la respuesta es negativa pasar a la pregunta nimero 6)

1. Si___ 2. No

0. ¢Le gustarfa comprar orquideas? (si su respuesta es afirmativa pasar a la pregunta
numero 8)

1. Si 2. No



7. ¢En donde las ha comprado?

1. Floristerfas _ 2. Viveros 3. Supermercados ____ 4. Otros___
¢Cual(es)?

8. ¢Qué tipo de orquideas ha comprado o le gustaria comprar?

1. Cattleyay afines_ 2. Cymbidium____ 3. Masdevallia____
4. Odontoglossum____ 5. Otras___
Cual(es)?

9. ¢Con que objeto compraria usted orquideas?

1. Regalar___ 2. Adornar__ 3. Otros___
Cual? -

10. En que ocasiones comprarfa usted orquideas?

1. Diadelamadre_ 2. Dia del amor y la amistad ____
3. Cumpleafios____ 4. Otros____
Cual(es)?

11. ¢Le gustarfa adquirir la flor o la planta? (Si su respuesta es flor pasar a la pregunta
numero 12y si su respuesta fue planta pasar a la pregunta numero 13)

1. Flor 2. Planta____

12. :Qué precios estaria usted dispuesto a pagar por la flor de orquidear

13. ¢Qué precios estaria usted dispuesto a pagar por la planta de orquidear




ANEXO 2. ENCUESTA DIRIGIDA A NEGOCIOS QUE
COMERCIALIZAN FLORES

CORPORACION UNIVERSIDAD LIBRE DE COLOMBIA - SEDE
BOSQUE

FACULTAD DE INGENIERIA
PROGRAMA DE INGENIERIA INDUSTRIAL

ENCUESTA - NEGOCIOS QUE COMERCIALIZAN FLORES
Objetivo: conocer los aspectos mas importantes sobre el mercado para la

comercializacion de orquideas en Bogota.

Barrio

Marque solo una respuesta con una x

1. ¢Qué tipos de flores tiene usted en su negocio?

2. ¢Qué tipos de flores son las mas vendidas?




3 :Ha comprado usted flores de orquideas? (Sila respuesta es afirmativa pase a la
d p q p p
pregunta nimero 5 y si la respuesta es negativa pasar a la pregunta nimero. 4)

1. Si 2. No

4. :Le gustarfa adquirir las orquideas? (Sila respuesta es afirmativa pasar a la
pregunta no. 6)

1. Si 2. No

5. ¢En dénde adquieren las orquideas?

6. ¢Con que frecuencia ha comprado o comprarfa usted orquideas?

1. Una vez a la semana 2. Dos veces a la semana
3. Una vez al mes 4, Otros
¢Cual(es)?

7. ¢Cuales son las ocasiones en las que venden mas flores de orquideas?

1. Diadelamadre 2. Dia del amor y la amistad ____ 3. Otros ___
¢Cual(es)?

8. ¢Qué cantidad ha comprado o compraria usted de flores de orquideas al mes?

Delal0__ 2. Del0a20___ 3. De20a30___
De30a40__ 5 De40a50___ 6. Masde 50 ____

9. ¢Que variedad de flores de orquideas ha adquirido o le gustaria adquirir?
1. Cattleyay afines ___ 2. Cymbidium ____ 3. Masdevallia ____

4. Odontoglossum ____ 5. Otras ____
¢Cual(es)?

10. ¢Qué precios estarfa usted dispuesto a pagar por la flor de orquidea?




ANEXO 3. ENCUESTA DIRIGIDA A NEGOCIOS QUE
COMERCIALIZAN PLANTAS ORNAMENTALES

CORPORACION UNIVERSIDAD LIBRE DE COLOMBIA - SEDE
BOSQUE
FACULTAD DE INGENIERIA
PROGRAMA DE INGENIERIA INDUSTRIAL

ENCUESTA - NEGOCIOS QUE COMERCIALIZAN, DISTRIBUYEN O
EXPORTAN PLANTAS ORNAMENTALES

Objetivo: conocer los aspectos mas importantes sobre el mercado para la
comercializacién de orquideas en Bogota.

Barrio

Marque solo una respuesta con una x

1. ¢Qué tipos de plantas tiene usted en su negocio?

2. ¢Qué tipos de plantas son las mas vendidas?

3. ¢Ha comprado usted plantas de orquideas? (Sila respuesta es afirmativa pase a la
pregunta numero 6 y si la respuesta es negativa pasar a la pregunta nimero. 5)

1. Si 2. No

4. :Le gustarfa adquirir las plantas de orquideas? (Sila respuesta es afirmativa pasar a
la pregunta no. 4)

1. Si 2. No



5. ¢En donde adquieren las plantas de orquideas?

6. ¢Con que frecuencia ha comprado o compraria usted las plantas de orquideas?

1. Una vez a la semana 2. Dos veces a la semana
3. Una vez al mes 4, Otros
¢Cual(es)?

7. ¢Cuales son las ocasiones en las que venden mas plantas de orquideas?

1. Diadelamadre 2. Diadel amor ylaamistad ___ 3. Otros ____
¢Cual(es)?

8. ¢Qué cantidad ha comprado o compraria usted de plantas de orquideas al mes?

Delal0__ 2. Del0a20___ 3. De20a30___
De30a40__ 5 De40a50___ 6. Masde50

9. ¢Que variedad de plantas de orquideas ha adquirido o le gustaria adquirir?

1. Cattleyay afines ___ 2. Cymbidium ____ 3. Masdevallia ____
4. Odontoglossum ____ 5. Otras ____
¢Cual(es)?

10. ¢Qué precios estarfa usted dispuesto a pagar por la flor de orquidea?




