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INTRODUCCION.

La creacion de empresa hoy en dia juega un papel importante dentro del
desarrollo de practicas académicas; en los procesos de formacion se estan
entregando a los educandos las bases necesarias para salir al mercado a ser
empresarios, investigadores, visionarios e innovadores.

A través de las actividades de creacibn de empresa, se busca que el
estudiante ponga en practica todos los conocimientos adquiridos en el aula
de clase; ademas de lograr el mejoramiento de su calidad de vida y del
entorno en el que se desarrolla, esto gracias a la generacion de empresa y
proyeccién de su comunidad.

Crear empresa implica la realizacion de estudios de pre factibilidad vy
factibilidad que permitan al futuro emprendedor obtener la informacién
necesaria para la toma de decisiones, orientadas a ejecutar o no el proyecto
planteado.

Toda idea orientada a la creacion de una empresa ya sea grande o pequefia
trae consigo la necesidad de realizar un estudio de mercadeo; es por ello que
el presente trabajo de investigacidn tiene como objetivo principal la
realizacion del analisis de la demanda que permita determinar la factibilidad
de crear una empresa de venta por catalogo de café tipo excelso en el
municipio de Tulua Valle del Cauca para los estratos 4, 5y 6.

La realizacion del estudio de mercado, busca identificar las tendencias del
mercado consumidor de café, estructura de compra y venta del producto,
caracteristicas del mercado consumidor de café tipo gourmet; frecuencia de
compra, lugar preferido para la compra del producto; caracteristicas de la
competencia, principales marcas en el mercado; entre otros aspectos
importantes que permitiran establecer si es o no factible continuar con la
ejecucion del proyecto.



1 DELIMITACION DEL TEMA DE INVESTIGACION.

El mercado del café en Colombia ha tomado un fuerte impulso a raiz del
auge gastrondmico que se vive desde hace varios afios. Sin embargo,
especialistas y expertos en el tema coinciden en afirmar que ésta es una
industria en desarrollo que esta trabajando por su reconocimiento, tanto en el
pais como en Latinoamérical. Desde esta perspectiva y las tendencias
gastrondmicas, el café excelso apunta a tener un sello gourmet, sinénimo de
calidad, textura y finura a la hora de disfrutar y degustar una bebida
excelente, que para el caso de estudio es la materia prima del producto a
ofrecer.

En el medio educativo, las escuelas de gastronomia, como las impulsadas
por el SENA, en Cali, Manizales, Armenia, como también la Escuela
Gastrondmica de Occidente, con sedes a nivel nacional, ademéas de otras
escuelas de indole internacional, WestbridgeUniversity de
México? TanteMarie’sCookingSchool de Estados Unidos, Le CordonBleu de
Francia, Escuela de Gastdén Acurio en Peru y la Academia colombiana de
Gastronomia, forman a los grandes chefs, con las habilidades necesarias
para hacer de un grupo de alimentos, un plato exquisito con el gourmet de
las tendencias de la buena mesa.

En la Ultima década los gustos de los consumidores han cambiado 3
significativamente tanto en las preferencias como en la toma de decision al
momento de la compra. Este cambio en los gustos no es ajeno al mercado
de los productos a base de café, de igual forma, los sistemas tradicionales de
venta estan siendo reemplazados por nuevos modelos de comercializacion
de los productos, pues si bien, se hace una mayor uso de los nuevos
sistemas de comunicacion, tecnologia y oportunidades de realizar la
comercializacion de bienes y servicios no solo a nivel local, sino a nivel
nacional e internacional.

Lo anterior, hace referencia al modelo de comercializacion a través de
catalogo, un modelo que estd cobrando cada dia mayor fuerza en el
mercado, gracias a la posibilidad que tienen los consumidores de acceder a

1 “TRADICION Y UN NEGOCIO PROMETEDOR” Internet:
<http://www.revistalabarra.com.co/ediciones/ediciones-2010/edicion-41/informe-reposteria-y-
pasteleria.htm> [Consultado 16/08/2013].

2 “MEJORES ESCUELAS Y CHEF EN EL MUNDO
“Internet:<http://www.blogitravel.com/2010/01/mejores-escuelas-y-cursos-de-chef-en-el-
mundo/> [Consultado 16/08/2013].

3 Pagina oficial Programa Toma Café [en linea]: http://www.tomacafe.org/index.
php?option=com_k2&view=item&id=10. (Consulta: octubre 28 de 2013)



http://www.blogitravel.com/tag/mexico/
http://www.blogitravel.com/2009/08/guia-de-viajes-a-estados-unidos/
http://www.blogitravel.com/tag/en-peru/
http://www.revistalabarra.com.co/ediciones/ediciones-%20%20%20%202010/edicion-41/informe-reposteria-y-pasteleria.htm
http://www.revistalabarra.com.co/ediciones/ediciones-%20%20%20%202010/edicion-41/informe-reposteria-y-pasteleria.htm
http://www.blogitravel.com/2010/01/mejores-escuelas-y-cursos-de-chef-en-el-mundo/
http://www.blogitravel.com/2010/01/mejores-escuelas-y-cursos-de-chef-en-el-mundo/
http://www.tomacafe.org/index

productos y servicios en cualquier momento, reduciendo distancias, tiempo y
facilitando la actividad de compras para aquellas personas que por sus
actividades no pueden llegar hasta los puntos de venta de ciertos productos.

Este modelo de comercializacion, ha permitido el crecimiento econémico a
nivel local, regional y nacional; pues si bien es sabido, los productos
comercializados a través de este medio traspasan las fronteras fisicas,
culturales, intelectuales llegando a un mayor numero de personas quienes
acceden a estos productos sin necesidad de salir de sus casas o
desplazarse a los puntos de venta.

Siguiendo con el tema, se propone entonces la realizacion del presente
trabajo de investigacion el cual busca realizar el andlisis de la demanda para
la creacion de una empresa de venta por catalogo de café excelso tipo
gourmet en el municipio de Tulua; municipio cuya economia esta
caracterizada por basarse en la agricultura, la ganaderia, la industria®; de
igual forma, el comercio de la ciudad provee a algunos municipios vecinos.
En su territorio se encuentra, minerales como oro, plata, yeso y caolin. El
agro se destaca por ser de intensidad y una industria desarrollada en
diversos renglones econdmicos. En esta ciudad se concentran todos los
sectores econOomicos. Fortalecen su actividad su parque industrial y las
terminales aéreas y terrestres.

4 ECONOMIA DEL MUNICIPIO DE TULUA VALLE DEL CAUCA [en linea]
www.tulua.gov.co/nuestromunicipio.shtml [Consultado marzo 13 de 2014]



2 EL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

2.1 LA SITUACION DEL PROBLEMA.

El presente trabajo pretende analizar la factibilidad de crear una empresa de
venta por catalogo de café gourmet para la poblaciéon de los estratos 4,5y 6
del municipio de Tulua, Valle del Cauca y para ello la presente investigacion
da respuesta a la pregunta: ¢es posible la venta de café tipo gourmet por
medio de catalogos a los estratos 4, 5y 6 del municipio de Tulua, Valle del
Cauca?

Con la anterior pregunta de investigacion planteada se busca la relacién
entre las siguientes dos variables: 1) el consumo de café por parte de la
poblacion seleccionada y analizada, y 2) su impacto en la posibilidad de
creacion de una empresa de venta por catalogo de café tipo gourmet en
dicha poblacion.

Los antecedentes descritos en los siguientes parrafos y el estudio sobre la
literatura en torno al consumo de café en la poblacién y la evaluacién que se
realizara a la posibilidad de la creacion de la empresa, daran sustento al
planteamiento del problema de la presente investigacion.

Los consumidores actuales de café son el mercado potencial para la
creacion de una empresa que quiera aprovechar las posibles falencias
existentes y que por tanto brindan caminos de esperanza en el desarrollo
comercial actual para los emprendedores futuristas que creen en el pais y
gue desean ser parte del progreso nacional, en donde la competitividad y la
demanda deberan ser evaluadas y analizadas constantemente antes de
iniciar un proyecto que requiera de inversion econémicay de tiempo.

Los indices muestran que las ventas por catadlogo son un potencial amplio en
las ventas, por considerarse un canal practico y limpio, que brinda seguridad
y confianza en los consumidores que cada vez mas desean hacer sus
compras con mayor agilidad y sencillez desde la comodidad de sus casas.

Son inmensas las bondades que tiene usar un canal de comercializacién,
que aunque ha sido usado desde mucho tiempo atras, aun es de poca
difusién y utilizacion comparado con los demdas y mas en los estratos 4,5y 6
que siempre quieren verse diferenciados con el resto de la poblacion y
mantener un estatus; entonces la investigacion actual lo que pretende es
demostrar la viabilidad de la creacion de una empresa por catalogo de café
tipo gourmet en los estratos 4, 5 y 6 en el municipio de Tulua, Valle del
Cauca.



2.2 LA PREGUNTA DE INVESTIGACION.

¢ Tendria aceptacion en la poblacion de estrato 4, 5y 6 del municipio de
Tulua Valle del Cauca una empresa de venta por catalogo de café excelso
tipo gourmet?

2.2.1 Sistematizacién del problema.
¢ Existe en el municipio de Tulua Valle del Cauca un mercado consumidor de

café tipo gourmet?

¢,Cuales son las tendencias y caracteristicas del mercado consumidor de
café tipo gourmet en el municipio de Tulud?

¢ Cudles son las marcas comerciales de café de mayor preferencia por parte
del mercado consumidor en el municipio de Tulua Valle?

¢, Qué considera el mercado consumidor de café tipo gourmet al momento de
realizar la compra?

¢, Cudl es la cantidad y frecuencia de compra por parte del mercado
consumidor de café tipo gourmet?



3 OBJETIVOS DE INVESTIGACION

3.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar el analisis de la demanda en la poblacion de estrato 4, 5y 6 del
municipio de Tulua, que permita establecer la factibilidad de crear una
empresa de venta por catalogo de café excelso tipo gourmet

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Establecer si existe en la poblacion de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua

Valle del Cauca un mercado consumidor de café tipo gourmet

Identificar las tendencias y caracteristicas del mercado consumidor de café
tipo gourmet de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua

Identificar las marcas comerciales de café de mayor preferencia por parte del
mercado consumidor de estrato 4, 5y 6 en el municipio de Tulua Valle

Evaluar las consideraciones que tiene el mercado consumidor de café tipo
gourmet de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua, al momento de realizar
la compra

Establecer la cantidad y frecuencia de compra por parte del mercado
consumidor de café tipo gourmet de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua.



4 JUSTIFICACION.

El café tipo gourmet hoy en dia se ha convertido en un rubro importante de la
economia a nivel nacional e internacional gracias a la tendencia hacia el
consumo de productos organicos, de alto valor nutricional, calidad, excelente
sabor y amigables con el medio ambiente®.

Desde el contexto local el café gourmet tiene un mercado potencial en
cuanto a la comercializacion a través de catalogo debido a que no existen en
la actualidad en el municipio de Tulua, empresas que desarrollen esta
actividad.

En este orden de ideas, se puede decir que por medio de la realizacién de
este estudio se busca identificar la existencia del mercado consumidor de
café tipo gourmet en el municipio de Tulua, caracteristicas del mercado,
tendencias, habitos de compra y venta del producto.

Desde este contexto, se hace referencia entonces a la importancia que tiene
el proyecto a nivel del municipio considerando que el andlisis de la demanda,
permitira establecer si es factible o no continuar con la ejecucion del proyecto
a fin de crear una empresa de comercializacion de café tipo gourmet por
catalogo, situacion que beneficiaria al municipio a nivel econémico mediante
la generacion de empleos directos lo que lleva a la disminucion de su tasa de
desempleo, ademas, de lograr el reconocimiento por el modelo de
comercializacion del producto, lo que atraeria la atenciébn de nuevos
inversionistas que le apuesten a las ideas innovadoras propuestas por la
poblacién del municipio.

Como estudiante, el trabajo requiere la aplicacion de los conocimientos
adquiridos durante toda la carrera de Administracion de empresas, en una
forma tedrico-practica; ayudara a la obtencion del titulo profesional, ya que
este es requisito; ademas servira a otros estudiantes de la universidad ya
gue se dejara una copia de este estudio para que sirva de bases en estudios
similares.

5 Federacion Nacional de Cafeteros. Informe afio 2011



5 ANTECEDENTES.

La comercializacion de productos por catdlogo es una alternativa a las
técnicas tradicionales de los canales de distribucion de mayorista y
minoristas. Que le permite mediante una asesoria personalizada seleccionar
bienes que se encuentran relacionados en una revista, brindandole una
mayor comodidad y facilidad para la adquisicion de los productos, ya que se
utilizan estrategias como llamadas telefonicas, redes sociales, visitas
personalizadas, disminuyéndole al cliente la utilizacién de tiempo y dinero en
el momento de la compra, teniendo en cuenta que su entrega se realiza
directamente por el medio del asesor®

Desde el siglo XVIII se empieza a presentar la venta por medio de catalogos,
siendo promovido indirectamente por el Cientifico y Politico FRANKLIN,
Benjamin’ quien comercializaba sus libros por medio de la correspondencia.

A si mismo, se reconoce que la comida gourmet surgié a través de la
necesidad por parte de los consumidores que degustar un tipo de alimento
de calidad, demandado en primer lugar por los reyes, principes y personas
de la aristocracia, que utilizaban este término como adjetivo para calificar a
aquellas comidas cuya elaboracion era bastante refinada, es decir, lo
gourmet hacia referencia a lo mas excelso de la gastronomia&.

Otras empresas que han sobresalido por utilizar el mismo canal de
distribucién y que hoy en dia tienen un gran posicionamiento en el mercado
han sido organizaciones como: TupperwareBrands Co. (1951),
AnwayCorpoation (1959), Mary Kay (1963), Oriflame (1967), Ebel (1968),
natura Cosméticos (1969), Herbalife (1980), entre otras

9Otro dato histérico es del creador de AVON el sefior David H. Mc Connell
quien gracias a la experiencia que tuvo en los afios de 1858 como vendedor
de libros de perfumes, pudo darse cuenta, que las mujeres se sentian mas
atraidas por las figuras presenten en los libros, razéon por la cual en 1886
decide crear la compafiia mas destacada internacionalmente en la

6 CONCEPTO DE VENTA POR CATALOGO. [En linea].
http://es.wikipedia.org/wiki/Venta_por_cat%C3%Allogo (Citado el 9 de marzo de 2014)
"HISTORIA DE LA VENTA POR CATALOGO. [En linea].
http://www.diarioventaporcatalogo.com/historias/179-historia-de-laventa- _ por-catalogo.html
(citado el 9 de marzo de 2014)

8DEFINICION GOURMET. [En linea].http://definicion.de/gourmet/. (Citado marzo 7 de 2014)
9 HISTORIA DE AVON. . [En linea].
http://www.ventas-por-catalogo.org/2011/12/ventas-por-catélogo-definicione.html (Citado el 9
de marzo de 2014)



http://www.diarioventaporcatálogo.com/historias/179-historia-de-laventa-%20por-catálogo.html
http://definicion.de/gourmet/
http://www.ventas-por-catálogo.org/2011/12/ventas-por-catálogo-definicione.html

comercializacion de productos de belleza por medio de este sistema de
venta.

Siguiendo con la historia de AVON del empresario Seiior Mc Connell, quien
era un trabajador dedicado a la venta de libros puerta a puerta'y tenia como
estrategia brindarle a sus clientes algo adicional por la compra de los libros
(obsequiaba una muestra de perfume); situacion que lo llevo a identificar que
muchos de sus clientes especialmente mujeres realizaban la compra solo por
obtener la muestra, es asi como le surge la idea de crear su propia empresa
de perfumees junto con su esposa Lucy.

Inicialmente ellos vieron la necesidad de contratar una empleada para que
ofreciera sus fragancias a sus clientes la cual se encargaria de visitar cliente
por cliente. Al pasar el tiempo la empresa fue evolucionando logrando tanta
acogida que vieron la necesidad de incrementar sus productos y encontraron
la mejor manera de distribuir que les permitia exhibir toda sus mercancia sin
necesidad de incurrir en gastos de personal, es aqui donde utilizan la venta
por medio de catalogos, reduciéndose los costos y logrando la promocién de
sus productos de una manera practica. Hoy en dia son una empresa
reconocida y maneja mas de seis millones (6.000.000) de distribuidoras en el
mundo*®.

Otro caso a nombrar es el de “Zapatos Andrea” empresa reconocida en el
Distrito Federal (México), esta inicio en 1973 con un taller de calzado,
empezd a crecer y en 1976 surge la idea de distribuir por medio folletos y al
poco tiempo paso a elaborar catalogos, fue tanto el éxito ya que no
necesitaba una inversion tan alta para costear. Este nuevo mecanismo logro
tanta aceptacion que no solo obtuvieron clientes sino también vendedoras
que querian alcanzar una independencia econémica, de esta manera se
fueron creando sucursales en todo México; con el crecimiento de la empresa
se vieron en la necesidad de crear otras lineas como lencerias, corseteria y
calzado para caballero entre otras. Con lo cual ampliaron su mercado
geografico, atendiendo asi a clientes en Estados Unidos donde cuentan con
14 tiendas'?.

En cuanto a la comercializacion de café a través de catalogo, se reconoce
que en Colombia, este modelo de venta lo ha utlizado la empresa

10 HISTORIA EMPRESAS QUE REALIZAN LA COMERCIALIZACION DE SUS
PRODUCTOS POR CATALOGO. HISTORIA DE AVON. [En linea].http://bellezasexy.com/la-
historia-de-avon/ [Citado en octubre 28 de 2013]

11HISTORIA EMPRESAS QUE REALIZAN LA COMERCIALIZACION DE SUS PRODUCTOS
POR CATALOGO. “EMPRESA ZAPATOS ANDREA” [En
linea].http://wwwdscuento.com.mx/284463-zapatos-andrea-2012/[Citado en octubre 28 de
2013]
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Novaventa S.A.S'2. La cual es una compafiia de canales alternativos que
hace parte del Grupo Nutresa, constituida en el afio 2000 y que tiene a su
cargo la comercializacion de productos de compafiias como: Chocolates,
Noel, Zenu, Doria, Colcafé, entre otras, a través de dos canales: Venta
Directa (venta por catalogo) y Venta al Paso (maquinas dispensadoras de
snacks y maquinas de café).

Aungue la Compaiiia fue constituida legalmente en el afio 2000, su primera
campafna fue lanzada en 1999 en la temporada de Halloween, para ese
entonces contaba con una red de 500 empresarias encargadas de la
comercializacion de los productos a través de un catalogo. En el afio 2000 se
dio inicio al canal Venta al Paso con un total de 50 Saltarines y 49 maquinas
de snacks, las cuales fueron importadas en un principio por Compaiiia
Nacional de Chocolates.

Actualmente Novaventa en su canal Venta Directa cuenta con una red
superior a 60.000 mamas empresarias y tiene presencia en el 75% de los
departamentos de Colombia.

En la actualidad esta Companiia tiene sedes en Medellin, Itagli, EI Carmen
de Viboral (Ant.), Bogota y Cali.

12 INFORMACION NOVAVENTA S.A.S. [en linea] http://www.novaventa.com.co/ [citado
marzo 13 de 2014]
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6 HIPOTESIS
H1: La empresa de venta por catalogo de café excelso tipo gourmet si tiene
aceptacion en la poblacion de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua

H2: La empresa de venta por catalogo de café excelso tipo gourmet no tiene
aceptacion en la poblacion de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua

H3: La empresa de venta por catadlogo de café excelso tipo gourmet es
indiferente en la poblacion de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua



7 MARCO TEORICO

El marco tedrico para el desarrollo de esta investigacidon se constituye a partir
del concepto de demanda y su incidencia en el estudio de mercado:

7.1 CONCEPTO DE DEMANDA?®

El concepto demanda proviene del latin demandare. En primera instancia
esta palabra podria ser definida como una solicitud o una peticion.

Desde la economia se entiende a la demanda como la cantidad de los bienes
0 servicios que la poblacién pretende conseguir, para satisfacer necesidades
o deseos!*. Estos bienes o servicios pueden ser muy variados, ya sea
alimentos, medios trasporte, educacion, actividades de ocio, medicamentos,
entre muchas otras cosas, es por ello que se considera que practicamente
todos los seres humanos son demandantes.

Se considera que la demanda se encuentrainfluenciada por cinco
presupuestos que determinaran el aumento o la disminuciéon de la misma.
Estos son'®, en primer lugar, el precio de los bienes y los servicios. Es decir
el valor monetario de los mismos. Generalmente los precios son
inversamente proporcionales a la demanda. El segundo supuesto es la
disposicion de los bienes y servicios, es decir si existe algun individuo o
empresa los ofrece y en qué cantidades lo realiza. En tercer lugar puede ser
mencionado el lugar, es decir cual es el medio en el que se ofrece a los
bienes o servicios, este espacio puede ser fisico o virtual. En cuarto lugar se
encuentra la posibilidad de pago del demandante, es decir si posee los
medios monetarios para acceder a los bienes.

El Udltimo supuesto que puede ser mencionado son los deseos y las
necesidades.

El segundo hace referencia a ciertas carencias de los individuos que resultan
basicos, como alimentos, vestimentas, etc. Los deseos son anhelos mas
especificos como la compra de ropa de una determinada marca.

13 CONCEPTO DE DEMANDA. [En linea] http://concepto.de/concepto-de-demanda/
[consultado Abril 12 de 2014]

14 1bid
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En la economia la demanda es estudiada junto a la oferta, es decir la
cantidad de bienes o servicios que un individuo u organizacion dispone a la
venta. Ambas son analizadas de manera conjunta ya que cuando estos dos
son los que determinan la cantidad de bienes y servicios que seran
producidos y el valor econémico que tendran.

Hay una serie de factores determinantes de las cantidades que los
consumidores desean adquirir de cada bien por unidad de tiempo, tales
como la preferencia, la renta o ingresos en ese periodo, los precios de los
deméas bienes y, sobre todo, el precio del propio bien en cuestion. Si
consideramos constantes todos los valores salvo el precio del bien, esto es,
si aplicamos la condicion ceterisparibus, podemos hablar, de la tabla de
demanda del bien A por un consumidor determinado cuando consideramos la
relacion que existe entre la cantidad demandada y el precio de ese bien.

7.2 TABLA DE DEMANDA

La tabla de demanda. La tabla de demanda, dado un conjunto de
circunstancias del mercado, para cada precio, ofrece informacidén sobre la
cantidad que el mercado absorberia de cada uno de los precios. Esta tabla
de demanda mostraria que cuanto mayor es el precio de un articulo, menor
cantidad de ese bien estaria dispuesto a comprar el consumidor,
y ceterisparibus cuanto mas bajo es el precio mas unidades del mismo se
demandaran.

A la relacidén inversa existente entre el precio de un bien y la cantidad
demandada, en el sentido de que al aumentar el precio disminuye la cantidad
demandada, y lo contrario ocurre cuando se reduce el precio, se le suele
denominar en economia la ley de la demanda.

Las razones por las cuales, cuando el precio del bien aumenta, la cantidad
demandada por todos los consumidores disminuye, son de dos clases. Por
una parte, cuando aumenta el precio de un bien algunos consumidores que
previamente lo adquirian dejardn de hacerlo y buscaran otros bienes que los
sustituiran. Por otro lado, otros consumidores, aun sin dejar de consumirlo,
demandaran menos unidades del mismo, por dos razones, primero porque
se ha encarecido respecto a otros bienes cuyo precio no ha variado y
segundo porque la elevacién del precio ha reducido la capacidad adquisitiva
de la renta o ingreso del consumidor, y esto hara que se pueda comprar
menos de todos los bienes, y en particular del que estamos considerando.

Presentacion Tabla de Demanda. Bajo la condicion ceteris paribus (que
todos los factores restantes queden estables o constantes) y para un precio
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(P) de un bien determinado, la suma de las demandas individuales nos dara
la demanda global o de mercado de ese bien. Es claro que la demanda de
mercado del bien determinado seguird dependiendo del precio del bien, v,
por lo tanto, tendremos una tabla de demanda de mercado para el bien
determinado.

Tabla 1.Tabla de Demanda para un bien determinado, segun variedad de
situaciones.

Situacion Precio (P) del | Cantidad (Q)
producto demandada
A 10 50
B 8 100
C 6 200
D 4 400

FUENTE: Construccién propia

7.3 LEY DE LA DEMANDA

Ley de la demanda, indica que la cantidad demandada varia
inversamente con el precio (bajo el supuesto de CeterisParibus). Esta es la
Ley fundamental de la demanda, que sefala que “a mayor precio, menor es
la cantidad comprada'®”. (Montan Sanjines, 1993).

Las razones por las que cuando el precio del bien aumenta la cantidad
demandada por todos los consumidores disminuye son de dos clases. Por un
lado, cuando aumenta el precio de un bien algunos consumidores que
previamente lo adquirian dejaran de hacerlo y buscaran otros bienes que los
sustituirdn. Por otro lado, otros consumidores, aun sin dejar de consumirlo,
demandaran menos unidades del mismo, por dos razones, porque se ha
encarecido respecto a otros bienes cuyo precio no ha variado y porque la
elevacion del precio ha reducido la capacidad adquisitiva de la renta, y esto
hard que se pueda comprar menos de todos los bienes, y en particular del
gue estamos considerando.

16 SANJINES MONTAN, Freddy. Curso basico de microeconomia. Educacion y cultura. 1998




7.4 LA CURVA Y LA FUNCION DE DEMANDAY’.

La curva decreciente de demanda relaciona la cantidad demandada con el
precio. Al reducirse el precio aumenta la cantidad demandada. A cada precio
PA corresponde una cantidad QA que los demandantes estan dispuestos a
adquirir. El grafico recoge cada par (PA, QA) de numeros de la tabla de
demanda DA.

Figura 1. Curva y funcion de la demanda
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Lacurva de demandade un bien, como expresion grafica de la
demanda, muestra las cantidades del bien en cuestibn que seran
demandadas durante un periodo de tiempo determinado por
una poblacién especifica a cada uno de los posibles precios. En cualquier
caso, cuando, por ejemplo decimos que la cantidad de demanda de un bien
(QA) se ve influida por (o que es una funcion de) el precio de ese bien (PA),
la renta (), y los gustos de los consumidores (G), los precios relativos de los
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demas bienes (PB), esto hace referencia a lafuncibn demanda, que
podemos expresar de la siguiente forma:

QA =D (PA, Y, PB, G)

La funcion de demanda - precioo funcion estricta de demanda
recoge ceterisparibus la relacion entre la cantidad demandada de un bien y
su precio. Al trazar la curva de demanda suponemos que se mantiene
constante los demas factores que puedan afectar a la cantidad de demanda,
tales como la renta.

7.50TROS FACTORES DETERMINANTES DE LA CURVA DE
DEMANDA?8,

Otros factores que también inciden de forma notable sobre la curva de
demanda son el numero de consumidores, los precios y las rentas "futuras"
esperadas. Logicamente, si es constante la renta media de los consumidores
que actualmente demandan el bien en cuestion, pero se incrementa el
namero de consumidores, la cantidad demandada del bien a los diferentes
precios aumentara. Asi pues, un aumento del nimero de consumidores
desplazara la curva hacia la derecha y una disminucion hacia la izquierda.

Por otro lado resulta evidente que la cantidad demandada de un bien en un
periodo dado depende no sélo de los precios de ese periodo, sino también
de los que se esperan en periodos futuros. Asi, la cantidad de gasolina
demandada de un dia determinado sera mayor sSi se espera que
el gobierno vaya a decretar de forma inminente un aumento del precio.

La incidencia del futuro también se pone en manifiesto cuando la variable
considerada es la renta.

Piénsese que los individuos esperan que las rentas van a experimentar un
incremento  futuro apreciable, pues en los convenios colectivos
entre sindicatos y empresarios se ha llegado a un principio de acuerdo en
este sentido. Si los consumidores creen que las rentas van a aumentar en un
futuro préximo, desearan comprar mas bienes en ese periodo, cualquiera
que sea el precio, con lo que la curva de demanda se desplaza hacia la
derecha.

18 SANJINES MONTAN, Freddy. Curso basico de microeconomia. Educacion y cultura. 1998
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7.6 ESTUDIO DE MERCADO

Otro aspecto tedrico a tener en cuenta en el desarrollo de la investigacion es
lo relacionado con el estudio de mercado, para lo cual se tiene en cuenta los
aportes realizados por:

Varela®®, considera la importancia de utilizar diferentes métodos para
analizar el mercado, logrando tener una combinacion de la parte teodrica
(fuentes secundarias), como la del campo explicativo (fuentes secundarias),
obteniendo eficiencia y eficacia de la informacion y asi tener mejores
resultados en el desarrollo de la investigacion.

Ahora bien en el estudio de mercado se describen las principales variables
del mercado meta, identificando las caracteristicas de los competidores, el
prondstico de la demanda, productos y servicios, experiencias, lo que
significa el valor para el cliente y asi desarrolla unas adecuadas estrategias
de marketing?.

Por lo anterior se debe tener en cuenta que al existir mercados numerosos,
variados y dispersos se debe contar con estrategias que permitan identificar
cual seria el mercado objetivo, es decir, tener claro cual sera el segmento de
mercado, para posteriormente lograr una diferenciacion frente a la
competencia y alcanzar un nivel de reconocimiento en el mercado?.

No obstante es fundamental realizar un andlisis del mercado como lo plantea
Baca Urbina donde se debe tener claro la importancia que tiene el analisis
que se debe realizar en la oferta, demanda, precios, comercializacion para
posteriormente analizar mercado en general.

Teniendo en cuanta los juicios anteriores se convierte en eje decisivo como
lo expone Varela para emplear una estrategia de mercadeo que contribuye a
los resultados en las ventas, donde se debe llevar a cabo estrategias de
precio, venta, promociones, distribucién, entre otros.

Kloter y Armstrong??, hacen referencia a la mercadotecnia como un proceso
social y administrativo por medio del cual los individuos y grupos obtienen lo
gue necesitan y desean al crear e intercambiar productos y valores por otros.

VARELA, Rodrigo. Innovacion Empresarial: Arte y Ciencia en la Creacién de empresas. 32
edicion. Bogota: Pearson. 2008

20PHILLIP, Kottler, GARY, Armstrong. Fundamentos de Marketing. 62 edicion. México:
Pearson Educacion, 2003. p.5-15

2lbid., p. 53. p.235

22PHILLIP, Kottler, GARY, Armstrong. Fundamentos de Marketing. 1991



De acuerdo con estos autores, una necesidad es un estado de carencia
dado, experimentado por el individuo. Los seres humanos tienen
necesidades fisicas basicas de alimento, vestido, calor y seguridad;
necesidades sociales de pertenencia y afecto y necesidades individuales de
conocimiento y expresion.

Estas necesidades forman parte esencial del caracter del ser humano; al
satisfacer una necesidad la persona busca el objeto que satisface esta
necesidad o intenta atenuarla. En sociedades industrializadas las personas
procuran encontrar o desarrollar objetos que satisfagan esos deseos y en las
sociedades menos desarrolladas la gente trata de moderar sus deseos y
satisfacer estos con lo que tienen al alcance de sus manos.

En cuanto a los deseos, el individuo elige los productos que proporcionen la
mayor satisfaccién por su dinero. Cuando estan respaldados por el poder
adquisitivo, los deseos se convierten en demandas; los consumidores ven los
productos como paquetes de beneficios y se orientan hacia aquellos que les
proporcionan el mejor a cambio de su dinero, considerando entonces los
deseos y recursos.

Hablar de consumidor, es hacer referencia al mercado meta; en este caso la
companiia identifica el mercado y lo divide en segmentos mas pequefios,
seleccionando aquellos que mas prometen y se centra entonces en
atenderlos y satisfacerlos. Para tal fin la empresa disefia una mezcla de
mercado compuesta por factores que estan bajo su control: producto, precio,
lugar y promocion a fin de encontrar la mejor mezcla y ponerla en accion, la
empresa emprende el analisis, planeacion, implementacion y control de la
mercadotécnica. Por medio de estas actividades se observa el mercado y se
adapta a él3.

La investigacion de mercados es un medio de informacién para que las
empresas estén enteradas de las condiciones del mercado y de las
presiones competitivas?*.

Lehmann?® habla de la investigacion de mercados como la funcién que
enlaza al consumidor, al cliente y al publico con el experto en mercadotecnia,
a través de la informacion: informacion utilizada para identificar y definir las
oportunidades y problemas de mercadotecnia; generar, depurar y evaluar las
acciones de mercadotecnia; verificar el desempefio de la misma y mejorar la

23PHILLIP, Kottler, GARY, Armstrong. Fundamentos de Marketing. 62 edicion. México:
Pearson Educacion, 2003

2\Weiers, (1986)

25 LEHMANN. Investigacion y andlisis del Mercado. 1993. Pag. 145



comprension del concepto de mercadotecnia como un proceso. La
investigacion de mercados especifica la informacion requerida para afrontar
estos problemas; disefia el método para recopilar informacion; maneja e
implementa el proceso de recopilacion de datos; analiza los resultados y
comunica los hallazgos y sus implicaciones.

De acuerdo con Lehmann, en su libro Investigacion y analisis del mercado; el
proceso de investigacion de mercado es una sucesion de 10 pasos:

1. Definicion del problema

2. Determinacién de las necesidades de la investigacion
3. Establecimiento de objetivos de la investigacion

4. Seleccion de un tipo de investigacion

5. Disefio de la recopilacién de datos

6. Desarrollo de un plan de analisis

7. Recopilacion de datos

8. Analisis

9. Llegar a conclusiones

10.Informe final

Los primeros seis pasos comprenden lo que se conoce como disefio de la
investigacion, y los ultimos cuatro representan la ejecucion. El disefio es
mucho mas amplio que simplemente muestrear o experimentar, y debe
incorporarse dentro del contexto del proceso de investigacion.



8 DISENO METODOLOGICO

La presente propuesta apunta al desarrollo de un estudio de corte
cuantitativo puesto que para la recoleccion de la informacion y los datos se
incurrira en el uso de herramientas tales como entrevistas y cuestionarios;
descriptivo, donde se pretende describir la demanda de café tipo gourmet y
delimitar los hechos que hacen parte del problema de investigacion, no solo
a través de la recoleccion de datos sino mediante el analisis de los
resultados de tal forma que se realice una interpretacion de la informacion de
forma clara y precisa; es , no experimental

8.1 UNIDAD ESTADISTICA DE ANALISIS

Poblacién del municipio de Tulua Valle del Cauca con edad entre 15 y 60
afos de estrato socioeconémico 4,5y 6.

8.2 DEFINICION DEL UNIVERSO

Conformado por la poblacién del municipio de Tulua Valle del Cauca con
edad entre 15 y 60 afios de estrato socioeconémico 4,5y 6.

8.3 DETERMINACION DE LA MUESTRA

Calculo para el tamafio de muestra. Para realizar el calculo del tamafio de
la muestra, se parte del total de poblacién del municipio de Tulua, Valle del
Cauca, con edad entre 15y 60 afios de estrato 4, 5y 6.

Aplicando la expresion, el resultado obtenido es el siguiente:

n= 116.707 * (1.96*1.96) * 0.5 * 0.5
(116.707-1)*(0.05%0.05) + ((1.96*1.96) * 0.5 * 0.5

n= 383



8.4 DEFINICION DE VARIABLES

Las variables relacionadas fueron:

e Tipo de café consumido por la poblacion, enfocada a determinar el
porcentaje de la poblacion que consume café tipo tradicional o café tipo
gourmet.

e Promedio de consumo, orientada a establecer la cantidad de café que
consume la poblacién y la frecuencia

e Preferencia en marca, orientado a establecer las caracteristicas de la
competencia que hacen que la poblaciéon se incline por una marca
especifica.

e Atributos que llaman la atencién al momento de realizacion de la compra

e Lugar preferido para la realizacion de la compra del producto.

8.5 PLANEACION DEL TRABAJO DE CAMPO

El trabajo de campo se desarroll6 con la investigacion cuantitativa, aplicando
la encuesta que previamente se disefid, a habitantes con edades entre 15y
60 afios de estrato socioeconémico 3, 4 y 5 del municipio de Tulua Valle.
Una vez se recolectdé la informacion, esta se proces6 en el programa
estadistico SPSS.

8.6 PROCESAMIENTO DE LOS DATOS RECOLECTADOS

Terminada la recoleccion de los datos de los habitantes del municipio de
Tulua, éstos fueron procesados segun las siguientes etapas: Disefio de
bases de datos, Digitacion, Depuracion e Interpretacion y analisis de
resultados.

8.7 ANALISIS DE CONFIABILIDAD DE LOS DATOS

Antes de proceder a realizar el total de las encuestas previstas, segun la
muestra determinada, se analiz6 la confiabilidad de los datos mediante el uso
del método Alfa de Cronbach; metodologia que nos ayuda a definir si la
herramienta de recoleccion de la informacién nos llevara a resultados
acertados y conclusiones veraces.



Porque ante todo las herramientas de recoleccion de datos deben mostrar
validez y confiabilidad; la validez nos determina si efectivamente medimos lo
qgue se debe medir y la confiabilidad se refiere al nivel de confianza que se
tiene de los datos recolectados.

El Alfa de Cronbach pone a prueba la equivalencia entre variables latentes,
medidas a través de multiples indicadores y demostrando la consistencia
interna de una prueba.

El método Alfa de Cronbach, puede adquirir valores entre 0y 1, en donde 0=
a confiabilidad nula, 1= a confiabilidad total y a partir de 0,7 es confiabilidad
aceptable.



9 ANALISIS DE RESULTADOS

9.1 METODOLOGIA DE ANALISIS

Con el objeto de obtener informacion del tema de estudio, se propone la
aplicacion de la encuesta a 383 habitantes del municipio de Tulua Valle, con
edades entre 15 y 60 afios de estrato 4, 5 y 6. Una vez obtenidas las
encuestas, éstas se analizan y se procesan entorno a los objetivos
planteados. La encuesta como instrumento de investigacion, consta de una
seccién de datos basicos y una seccion de 10 preguntas relacionadas con el
analisis de la demanda de café tipo gourmet en el municipio de Tulua. El
instrumento utilizado se muestra en el anexo 1.

9.1.1 Resultados de aplicacion del método Alfa de Cronbach

A continuacién se presenta el analisis realizado a diez (10) datos de la
herramienta de recoleccion a utilizar:

Tabla 2: CALCULO DEL ALFA DE CRONBACH

NUmero de items: 10

SUJETOS/ . . item | item [ item | item | item | item | item [ item Sl
iTEM Item1 | Item 2 3 a 5 6 7 3 9 10 DE LOS
SUJETOS

Sujeto 1 1 2 8| 5| a4l 20 1| 1| a| 28
Sujeto 2 1 1] 2 al s| 3| a| 1| a *
Sujeto 3 1 2 6| 2| a4l 3| 3| 1| a| 2
Sujeto 4 1 2 g 3| 5| al 1| 3| a| 31
Sujeto 5 1 2 8| 2| 5| al 3| 3| a| 32
Sujeto 6 1 2 1 2| 5| a| 3| 3| a] *
Sujeto 7 1 1] 3 3| 5| a4l 3| 1] a| ®
Sujeto 8 1 1] 3 s| s| 3| 3| 1| a| ?2°




Sujeto 3 2 1 1] 3| 4| a4 1| 2| ¥
Sujeto 10 2| 1| 1| a2l 1] 1| 1] 1 Y
Varianza
VARIANZA 0 | 023 (092126218173 107|138(093|117 | | total
K/K-1
K NS /
o = : 1,111
K-1 S? :
Varianza
de los
1372 items

0,7

Alfa de
Cronbach

Del anterior analisis se puede concluir que la herramienta de recoleccion de
datos cuenta con un grado de aceptabilidad que seria confiable; aunque las
preguntas en varios items brindan la posibilidad de mdultiples respuestas, lo
gue dispersaria un poco los resultados.

9.2 ANALISIS DE RESULTADOS

Para el analisis de la encuesta se aplicO el paquete estadistico "Statistic
Program for Social Sciences" SPSS version 11.5, los resultados fueron los

siguientes.




9.2.1 Aspectos Generales

Respecto a:
Tabla 2. Estrato socioecondmico poblacion encuestada
Opcion Frecuencia | Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
ESTRATO 4 216 56,4% 56,4% 56,4%
ESTRATO 5 158 41,3% 41,3% 97, 7%
ESTRATO 6 9 2,3% 2,3% 100,0%
Total 383 100% 100%
Fuente: trabajo de campo
Gréfica 1.
Estrato socioeconémico poblacién encuestada
ESTRATO 4
W ESTRATO 5
W ESTRATO 6

Segun los datos obtenidos en la tabla 2 y la grafica 1 indican que la
poblacion esta distribuida de manera muy uniforme en los estratos 4 y 5 con
porcentajes de 56.4%, 41.3% mientras que la poblacion de estrato 6 solo
tiene un 2.3% de la poblacién del municipio. Lo anterior indica que existe un
mercado atractivo para la ejecucion de la idea de negocio planteada.

Tabla 3. Consumo de café

L, . . Porcentaje Porcentaje
Opcion Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
Sl 238 62,1% 62,1% 62,1%
NO 145 37,9% 37,9% 100,0%
Total 383 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 3 y la grafica 2 en cuanto a si la
poblacién del municipio de Tulua consume o no café indica que el 62.1% de
las personas encuestadas, son consumidoras de café, mientras un 37.9% de
la poblacion no consume este producto. Los anteriores resultados son
positivos en cuanto para la idea de negocio puesto que existe en el municipio
de Tulua un mercado que demanda dicho producto.

Tabla 4. Tipo de café

L . . Porcentaje Porcentaje
Opcion Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
TRADICIONAL 163 68,49% 68,49% 68,49%
GOURMET 75 31,51% 31,51% 100,00%
Total 238 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 4 y la grafica 3, del total de la
poblacién encuestada que consume café, es decir, las 238 personas
correspondientes a un porcentaje del 62.1%, lo cual llevado a un 100%
muestra los siguientes resultados: el 68.49% consume café tradicional,
mientras que un 31.51% consume café tipo gourmet. Lo anterior indica que la
demanda café tipo gourmet en la poblacién del municipio de Tulué de estrato
4,5y 6 es menor a la existente de café tradicional lo que lleva a la necesidad
de incentivar el consumo de este tipo de productos y disefar estrategias que
lleven a que el producto se posicione en el mercado de manera fuerte.

Tabla 5. Marca preferencial de café Tradicional
Opcion Frecuencia| Porcentaje Porggntaje Porcentaje
valido acumulado
SELLO ROJO 21 12,88% 12,88% 12,88%
OTRO 3 1,84% 1,84% 14,72%
CAFE MOKA 9 5,52% 5,52% 20,25%
AGUILA ROJA 54 33,13% 33,13% 53,37%
NESCAFE 35 21,47% 21,47% 74,85%
LUKAFE 5 3,07% 3,07% 77,91%
GINEBRA 5 3,07% 3,07% 80,98%
LA BASTILLA 11 6,75% 6,75% 87,73%
COLCAFE 12 7,36% 7,36% 95,09%
SELLO DORADO 8 4,91% 4,91% 100,00%
Total 163 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 5 y la gréafica 4, indican que la marca
de café tradicional de mayor preferencia por parte de la poblacion
encuestada es en primer lugar Aguila Roja con un porcentaje de 33.13%; en
segundo lugar esta la marca Nescafe con un 21.47% de preferencia y en
tercer lugar la marca Sello Rojo con una preferencia del 12.88%. Es de
aclarar que esta informacion corresponde a las 163 personas que consumen

café tradicional.

Tabla 6. Marca preferencial de café Gourmet

. . .| Porcentaje | Porcentaje
Opcion Frecuencia | Porcentaje -

valido acumulado
LUKAFE GOURMET 28 37,33% 37,33% 37,33%
OTRO 2 2,67% 2,67% 40,00%
MATIZ AMBER 1 1,33% 1,33% 41,33%
NEW WALANY 1 1,33% 1,33% 42,67%
COLINA FUERTE 2 2,67% 2,67% 45,33%
é\éLECTION GOURMET 13 17,33% 17,33% 62,67%
MULATA 5 6,67% 6,67% 69,33%
GINEBRA GOURMET 21 28,00% 28,00% 97,33%
MATIZ ESCARLATO 2 2,67% 2,67% 100,00%

Total 75 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 6 y la grafica 5 de las 75 personas
consumidora de café tipo gourmet, la marca de café de mayor preferencia es
en primer lugar Lukafe Gourmet con un 37.33%, en segundo lugar esta la
marca Ginebra Gourmet con un 28.00% y en tercer lugar la marca JV

Gourmet Selection con un 17.33%.

Tabla 7. Preferencias al comprar café

L . .| Porcentaje | Porcentaje
Opcion Frecuencia | Porcentaje 0
valido acumulado
PRECIO 34 14,29% 14,29% 14,29%
SABOR Y AROMA 78 32,77% 32,77% 47,06%
EMPAQUE 80 33,61% 33,61% 80,67%
OTRO 12 5,04% 5,04% 85,71%
MARCA 28 11,76% 11,76% 97,48%
TR,QA[EJ)IIEC?(EQ AL 5 2,10% 2,10% 99,58%
ALC.)FIE'E?OLQESS 1 0,42% 0,42% 100,00%
Total 238 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 7 y la grafica 6, se observa que al
momento de comprar café las 238 personas que afirman el consumo de cafe,

tiene en cuenta en primer lugar el empaque con un porcentaje de preferencia
del 33.61%, en segundo lugar toma en cuenta el sabor y aroma con un
32.77%, en tercer lugar tiene en cuenta el precio con un porcentaje de
preferencia del 14.29%; otro aspecto que tiene en cuenta la poblacion es la

marca con un porcentaje de preferencia del 11.76%.

Tabla 8. Preferencia en presentacion en gr
. . . | Porcentaje Porcentaje
Opcién Frecuencia |Porcentaje o
valido acumulado
50 GR 4 1,68% 1,68% 1,68%

125 GR 29 12,18% 12,18% 13,87%

250 GR 78 32,77% 32,77% 46,64%

500 GR 73 30,67% 30,67% 77,31%

1000 GR 54 22,69% 22,69% 100,00%

Total 238 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 8 y la gréafica7, la preferencia de las
238 personas que consumen café; en cuanto a la presentacion de café en
gramos estad en primer lugar orientada a la presentacion de 250gr con un
porcentaje de 32.77%; seguida de la presentacibn de 500 gr con un
porcentaje de 30.67%; presentacion de 1000gr con un porcentaje de
preferencia de 22.69% y en menor proporcion de preferencia estan las
presentacion de 125gr y 50gr con porcentajes de 12.18% y 1.68%

respectivamente.

Tabla 9. Frecuencia de compra

. . . | Porcentaje | Porcentaje
Opciodn Frecuencia | Porcentaje 0
valido acumulado
DIARIO 8 3,36% 3,36% 3,36%
SEMANAL 62 26,05% 26,05% 29,41%
QUINCENAL 120 50,42% 50,42% 79,83%
MENSUAL 48 20,17% 20,17% 100,00%
Total 238 100 100

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 9 y la gréfica 8, la frecuencia de
compra de café por parte de las 238 poblacion encuestada que afirma
consumo de café es de 50.42% de forma quincenal; 26.05% de forma
semanal; 20.17% mensual y un 3.36% lo hace diariamente. Lo anterior indica
como es necesario mantener una oferta constante del producto a fin de

satisfacer las necesidades de la demanda.

Tabla 10. Cantidad de café a comprar
Opciodn Frecuencia | Porcentaje Por(;e_ntaje Porcentaje
valido acumulado
50 GR 71 29,83% 29,83% 29,83%
125 GR 51 21,43% 21,43% 51,26%
250 GR 53 22,27% 22,27% 73,53%
500 GR 52 21,85% 21,85% 95,38%
1000 GR 11 4,62% 4,62% 100,00%
Total 238 100 100

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 10 y la gréfica 9, de acuerdo con la
frecuencia de compra, la cantidad de café a comprar por parte de la
poblacion encuestada que consume café (238 personas) es en primer lugar
de 50gr por un 29.83%; en segundo lugar 250gr por un 22.27% y en tercer
lugar de 125 gr y 500gr con un porcentaje de 21.43% y 21.85%
respectivamente.

Tabla 11. Ingreso destinado al consumo

Porcentaje | Porcentaje

Opcidén Frecuencia | Porcentaje o
valido acumulado
ENTRE $1.000 Y $5.000 41 17,23% 17,23% 17,23%
ENTRE $5.001Y $9.000 34 14,29% 14,29% 31,51%
ENTEE;&SM Y 47 19,75% | 19.75% | 51,26%
MAYOR A $12.000 116 48,74% 48,74% 100,00%
Total 238 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 11 y la gréfica 10, los resultados
indican que el 30.3% de las 238 personas que consumen café, destina para
este ingresos mayores a $12.000 quincenalmente el 48.74%; mientras que el
19.75% esta destinando ingresos entre $9.001 y $12.000 semanalmente; el
14.29% ingresos entre $5.001 y $9.000 diariamente y el 17.23% de la
poblacion destina ingresos entre $1.000 y $5.000 de forma ocasional.

Tabla 12. Sitio de compra
Opciodn Frecuencia | Porcentaje Porge_ntaje Porcentaje
valido acumulado
SUPERMERCADO 142 59,66% 59,66% 59,66%
TIENDA DE BARRIO 60 25,21% 25,21% 84,87%
TIENDA
0 0 0
ESPECIALIZADA 30 12,61% 12,61% 97,48%
AMIGOS 4 1,68% 1,68% 99,16%
CATALOGO 2 0,84% 0,84% 100,00%
Total 238 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos de las 238 personas consumidora de café como

se observa en la tabla 12 y la gréfica 11, se identifica que el 59.66% de la

poblacidon prefiere realizar la compra de café en los supermercados; el

segundo lugar de preferencia es la tienda de barrio con un 25.21%; el tercer

lugar de preferencia es la tienda especializada con un porcentaje de 12.61%.
Otros sitios para realizar la compra del producto son amigos y catalogo con
menor grado de preferencia por parte de la poblacion lo que pone de
manifiesto la necesidad de realizar un trabajo fuerte para dar a conocer el
canal de comercializacion propuesto y lograr atraer la atencién de la

demanda.

Tabla 13.Compraria usted café por catalogo

. . . Porcentaje Porcentaje
Opciodn Frecuencia |Porcentaje 0
valido acumulado
SI 132 55,46% 55,46% 55,46%
NO 106 44,54% 44.54% 100,00%
Total 238 100% 100%

Fuente: trabajo de campo
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Segun los datos obtenidos en la tabla 13 y la grafica 12, se observa que el
55.46% de la poblacibn que consume café (238 Personas), utilizaria la
compra por catalogo para adquirir este producto, mientras que el 44.54 % no
considera esta alternativa al momento de realizar la compra de este tipo de
producto.

Lo anterior pone de manifiesto la necesidad de realizar trabajo fuerte en el
disefio de estrategias que lleven a que la comercializacion de Café utilizando
catadlogo, se convierta en un medio de distribuciobn atractivo para el
consumidor.



CONCLUSIONES

Terminado el analisis de la demanda, se concluye que la hipétesis uno (1) es
la verdadera del conjunto de tres hipoétesis planteadas: “La empresa de
venta por catdlogo de café excelso tipo gourmet si tiene aceptacion en
la poblacion de estrato 4, 5y 6 del municipio de Tulua”, por las siguientes
razones:

La proporcion de poblacién del municipio de Tulua Valle de estratos 4,5y 6
esta distribuida de forma uniforme, lo que indica que existe un mercado para
ofertar el producto.

El 61.9% de la poblacion consume café, indicando que existe la demanda
hacia el producto.

Del 61.9% de la poblacion consumidora de café el 19.6% consume café tipo
gourmet, indicando que hay en el municipio de Tulud un mercado que
demanda este tipo de producto.

La frecuencia de compra de café es constante, lo que indica que es
necesario mantener la oferta del producto a fin de satisfacer las necesidades
de la demanda existente en el municipio.

El nivel de ingresos destinado a la compra de este tipo de producto es
superior a $12.000 mostrando que el factor econémico no incide de forma
negativa al momento de adquirir el producto.

Dentro de los factores a tener en cuenta por parte de la poblacién al
momento de realizar la compra de este tipo de productos estan: el empaque,
sabor y aroma y el precio, aspectos que son importantes y considerados por
los duefios de la idea de crear una empresa de venta por catalogo de este
tipo de productos.
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ANEXOS

Anexo 1. Formato Encuesta
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Agradecemos a usted ls colsboracion en el diligenciamento de ls presente encuests,
Iz cusl servira de fuente de informacion para el desamolle de trabajo de grado en la
carrers de Administracion de Empresas.

Nombre:
Estrato:
Telefono:

1. Consume usted café?
18 2. NO

2. El café que consume habitualmente es de tipo:
1. Tradicional __ 2. Gourmet

5 sU respussid 65 Dacieonal CONTBSTR 3 pregunid I 5! 50 FBSOUESIE BS (SOUITE
CONTBSIE 13 Drequnia 4

3. La marca que usted prefiere de café tradicional es:

1. Selio Hop £ Uate Hemoks _
3. Aguils Ho@ 4. MescaEls

5. Lykate - b, Lnebra -
i. La bastilla - 5L -
Y. Helo Uorsso — 0. Utro -

4. La marca qgue usted prefiere de café gourmet es:

Gourmet 2. Matiz gmber
Colna Hanoea 4. MNew wlany

Lolina tusrts b, Jy gourmet selecoon
Mulsts -

8. inebra Hourmet
Matz E3ganaie 10. Utro

el

§. En el momento de realizar la compra de café, toma en cuenta:

1. FHreco £, Marca e
3. Sabor y sroma 4. lue se3 tradcionsl -
b bmpague - . Uue se3 cerficado -
1. oy Cualy, - %, lodas 135 antenorss _

&. Enel momento de comprarcafé usted lo prefiere en presentacion de:
3 3

1. Bl gr 2. 125 gr

3. 290 gr - 4, H gr -

f UKD gr _ o, Atray Cualy _
T. La frecuencia para realizar la compra de café es:

1. Diaria 2. Semanal

3. Lmnsenal 4. Mensual
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a. La cantidad de café que compra es:

i. Shgr 2 125 gr

3 e gr - 4, B gr -

. TUEKD gr : o, Utral, Cualy, —
8. En &l momento de comprar café usted lo hace en:

1. Supsrmercados 2. Tienda d= barrio

3. lendss especialEadss © 4. AmMIZoS -

5. Lstslogo - o, Utra? Gualy, —_

10.  Mensualmente, los ingresos que usted destina al consumo de cafe

1. Entre $1.000 y $5.00D 2. Entre 35.001 y $5.00D
3. bnbre T 00T v B1EUUD : 4. Mayor a 31200 -



