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RESUMEN

Este andlisis que se desarrolla a largo de este documento, es para visibilizar la posibilidad de que
el producto AbonEm producido por la empresa EMCALI EICE ESP pueda ser comercializado en
las diferentes tiendas agricolas y viveros de la ciudad. En este analisis se evalia completamente

el sector de fertilizantes y abonos a nivel nacional, departamental y municipal.

Tras analizar la percepcion del mercado objetivo mediante una encuesta que permite ampliar el
panorama sobre lo que piensan los posibles clientes distribuidores del producto y de la
competencia permite conocer frecuencia de consumo, costos probables que pagarian los

consumidores, nivel de aceptacion de un abono de origen organico de desechos humanos.

En este analisis se aplicaron diferentes técnicas de investigacion cualitativa, entre ellas la

encuesta y entrevistas con los clientes potenciales.

Como resultado del analisis se concluye que existe un desconocimiento casi que total del
producto y que una de sus principales debilidades es la percepcion del origen del abono organico,

ya que es de desechos humanos que se tratan en la PTAR.

La propuesta en este analisis de mercado para la comercializacion del abono organico AbonEm,

es la aplicacion de estrategias como la prueba de producto para los posibles comercializadores



del producto, estrategias de SEO en plataforma WEB vy el de los influenciadores de contenido
digital.

Palabras Clave: Abono orgéanico, mercadeo, anlisis de mercado, comercializacion de abonos.

THE ABSTRACT
This analysis that is developed throughout this document, is to make visible the possibility that
the product AbonEm produced by the company EMCALI EICE ESP could be commercialized in
the different agricultural stores and nurseries of the city. In this analysis, the fertilizer and

fertilizer sector at the national, departmental and municipal levels is fully evaluated.

After analyzing the perception of the target market through a survey that allows us to broaden the
outlook on what potential customers distributors of the product and the competition think, it
allows us to know consumption frequency, probable costs that consumers would pay, acceptance

level of a fertilizer of origin Organic human waste.

In this analysis, different qualitative research techniques were applied, including the survey and

interviews with potential clients.

As a result of the analysis, it is concluded that there is almost total ignorance of the product and
that one of its main weaknesses is the perception of the origin of the organic fertilizer, since it is

human waste that is treated in the PTAR.



The proposal in this market analysis for the commercialization of the AbonEm organic fertilizer
is the application of strategies such as product testing for potential product marketers, SEO
strategies on the WEB platform and that of digital content influencers.

Keywords: Organic fertilizer, marketing, market analysis, marketing of fertilizers.

1 ANTECEDENTES

Léa Sandra Simon de la universidad ICESI realiz6 una investigacion exploratoria para evaluar la
aceptacion del café artesanal en el cual se planted cinco objetivos; los cuales eran evaluar las
percepciones y reacciones, pruebas de producto, preferencias, intencién de compra y explorar los
canales de distribucion, dicha investigacion la realizo cualitativa exploratoria, realizando ademés
53 entrevistas con una participacion del 70% mujeres y 30% hombres, la diferencia porcentual la
justifican afirmando que las mujeres tuvieron un comportamiento de aceptacion a la entrevista
con mucha mejor actitud que los hombres (Simon, 2014).

Daniel Marin y Oscar Escobar, en su investigacion de mercados para evaluar el nivel de
aceptacion de productos desechables con material biodegradable en la industria de alimentos;
igualmente plantearon cinco objetivos, nivel de sensibilizacion, percepcion, intencién de compra,
conocer las empresas que promueven el uso de material biodegradable y conocer el portafolio de
las empresas que ofrecen productos biodegradables, en esta investigacion se encuestaron 62
propietarios de negocios de comidas rapidas (Daniel Marin Isaza, 2017). Como resultado de la
investigacion concluyen que este tipo de iniciativas verdes tiene una excelente percepcion de su
publico objetivo, ademas que el estado colombiano apoya todo tipo de emprendimiento verde en

el territorio nacional.



Andrés Portilla plantea 9 objetivos en su investigacion de mercados de viabilidad de produccion
y comercializacion de salsas de aji en la ciudad de Cali, donde realizé una encuesta estructurada
y aplicada a 31 personas, la encuesta tiene informacion demogréfica y preguntas cerradas que
evaluaban percepcion, intencion de compra, precio, gusto e intensidad en el picante del aji,
ademas de evaluar la posibilidad de incursionar en el mercado con una marca propia (Kattan,
2015), esta investigacion le permitié concluir que si bien es una muestra pequefia la tendencia
por los gustos en la intensidad del picante no es tan favorable, pero tener un sabor diferente en la
salsa de aji brinda un mercado que no esta cubierto por productos sustitutos.

Por otra parte, Miguel Angel Flores Guerrero en su tesis donde analiza la demanda potencial que
tiene el producto AbonEm, usa en su metodologia como tipo de investigacion el anlisis
PESTEL, el cual se refiere a evaluar los factores de tipo politico, econémico, social tecnolégico,
ecoldgico y legal, también realiza entrevistas a cultivadores y expertos agricolas del
departamento del Valle del Cauca, como conclusidn arrojo que el mercado potencial del
fertilizante organico AbonEm son los diferentes agricultores de cultivos frutales y hortalizas, los
cuales compran en las tiendas agricolas de la ciudad principal que es Santiago de Cali, por lo
cual se hace necesario un estudio de mercado para determinar la aceptacion del producto en

tiendas agricolas y viveros de la ciudad (Guerrero, 2013)

2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

21 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Emcali en el afio 2011 después de comenzar a operar el sistema de secado en la planta de
tratamiento de aguas residuales PTAR obtuvo en el afio 2013 la certificacion del ICA, la cual

reconoce la empresa como productor de abono organico, al igual que el respectivo permiso para



comercializarlo en todo el territorio nacional. El producto AbonEm y el Biosélido no es
conocido por parte de los diferentes comercializadores de productos organicos, lo que hace
necesario un estudio de mercado para conocer la percepcion de los posibles distribuidores,
tiendas agricolas y viveros de la ciudad.

Con este estudio se pretende, ademas introducir e incursionar a Emcali en un nuevo negocio, el
cual le generaria un ingreso que, si bien econémicamente no es tan representativo
operacionalmente, le puede traer a la empresa beneficios de tipo ambientales y tributarios, al
igual que servir para captar recursos e inversiones nacionales e internacionales.

Hoy en dia la inmediatez en la obtencion de resultados generalmente en todo lo que hacemos, ha
hecho que se generen fertilizantes para obtener produccion agricola a bajo costo y mucho mas
rapido, el uso de abonos tiene como finalidad devolver a la tierra los nutrientes necesarios que
requieren los productos cosechados; pero usar fertilizantes organicos resulta mas provechoso y
beneficioso para la humanidad, no solo porque consumimos productos mas sanos; sino que de
una u otra forma se cumple con el proceso completo de reciclaje.

Por su parte los fertilizantes o abonos de tipo artificial, que son hechos a base de procesos
industriales con quimicos como el &cido nitrico, el &cido sulfurico y el amoniaco liberan
nutrientes en el suelo como el nitrégeno, el fosforo y el potasio. Los fertilizantes o abonos
artificiales en su mayoria contienen insecticidas y herbicidas, a diferencia de los naturales, son
absorbidos inmediatamente por el suelo, lo que hace que los cultivos puedan acelerarse y tener

una inmediatez a la hora de cosechar.



2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Las empresas municipales de Cali; Emcali desde el afio 2013 produce el AbonEm y el Biosdlido
a base de los residuos sélidos que se extraen en el proceso de la PTAR, actualmente se extraen
150 toneladas diarias, las cuales pueden ser procesadas y se requiere su comercializacion, en este
orden de ideas, ¢Cuadl seria el analisis de mercados que se debe realizar para la comercializacion
del producto AbonEm en los diferentes viveros y tiendas agricolas de la ciudad de Santiago de

Cali?

2.3 SISTEMATIZACION
e Estarian los diferentes viveros y tiendas agricolas de la ciudad dispuestas a comercializar
un producto a base de desechos
e Como se encuentra el sector de fertilizantes orgéanicos en la ciudad de Cali
e Cual es la percepcién del mercado objetivo

e Como esta representada la competencia de los diferentes fertilizantes en la Ciudad

3 OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL
Realizar un anélisis de mercados para la comercializacion del producto AbonEm en los

diferentes viveros y tiendas agricolas de la ciudad de Santiago de Cali en el afio 2019.



3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
a. Evaluar el sector de fertilizantes organicos en su produccion, comportamiento, tendencia,
competencia y canales de distribucion en los dltimos afios en la ciudad de Santiago de
Cali.
b. Identificar la percepcion del mercado en las tiendas agricolas y viveros de la ciudad se
Santiago de Cali
c. Recomendar las estrategias de mercadeo para comercializar el AbonEm en las diferentes

tiendas agricolas y viveros de la ciudad de Santiago de Cali.

4 JUSTIFICACION

El andlisis y la investigacion de mercados requiere hacer preguntas claras y concretas, las cuales
proporcionen una informacion veraz y oportuna que permita tomar decisiones acerca del
desarrollo de productos y servicios que se estén evaluando (Mooi, Sarstedt, & Mooi-Reci, 2018)
Esta investigacion de mercado le aportard; no solo a la comunidad universitaria de la USC, sino a
la empresa Emcali Empresas Municipales de Cali, sobre la viabilidad de la comercializacién del
producto AbonEm en las diferentes tiendas agricolas y viveros de la ciudad de Santiago de Cali.
Para la empresa EMCALI este anélisis es importante, ya que le permite tener un documento con
las diferentes estrategias de mercadeo para un producto en el cual no tienen experiencia en la
comercializacion, la cual sera la carta de navegacion de impulso de este producto. Para el publico
objetivo es importante este andlisis, ya que dara a conocer un producto que pueden comercializar
a un mejor costo probablemente y producido por la empresa publica insignia de los calefios, la
cual es Emcali, Las Empresas Municipales de Cali EMCALI es una compafiia cien por ciento

calefia, la cual tiene un prestigio alto por ser la empresa prestadora de los servicios publicos



domiciliarios de la ciudad, ademas mejor aun sabiendo que contribuyen de una u otra forma a la
desintoxicacion del rio Cauca, ya que el producto esta hecho de los residuos que se obtienen de
los canales de aguas servidas de la ciudad.

Como estudiante de la Especializacion en Gerencia de Mercadeo Global es importante poder
desarrollar un analisis, el cual pone en préctica todos los conocimientos adquiridos a lo largo de
la especializacion, ademas que complementa mi carrera de pregrado como Biongeniero, la cual
también se pondra en practica para el desarrollo del siguiente analisis. Pues es un producto de
origen organico producido con los desechos humanos y que se concentran en la Planta de

tratamiento de aguas residuales de la ciudad.

5 MARCO REFERENCIAL

5.1 MARCO CONTEXTUAL

El presente andlisis se realiza en la ciudad de Santiago de Cali, la cual se encuentra en el
Departamento del Valle del Cauca de la Republica de Colombia, ubicado en el suroccidente del
pais, la ciudad de Santiago de Cali tiene una superficie total de 21.195 Km2 y equivale al 15% de
todo el territorio nacional, segun el DANE en el afio de 1993 contaba con una poblacion total de

3°474.695 de habitantes.
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Imagen 1 Vista satelital de la ciudad de Cali

Particularmente en la empresa EMCALI, empresas municipales de Cali, la cual es la empresa

prestadora de servicios publicos de la ciudad; comenz6 labores en 1931 siendo de propiedad del

municipio de Santiago de Cali, En la actualidad la empresa presta sus servicios en tres

componentes, los cuales son el de Energia, Telecomunicaciones, Acueducto y Alcantarillado.

Con el propésito de minimizar los impactos ambientales que genera la inadecuada disposicion de

las aguas residuales (reducir la descarga de contaminantes al rio Cauca) y de acuerdo a lo

establecido en la politica nacional de la gestion integral de residuos sélidos, EMCALI EICE



ESP, inicio en agosto de 1997 la construccion de la PLANTA DE TRATAMIENTO DE

AGUAS RESIDUALES CANAVERALEJO (PTAR-C)

Imagen 2 Vista aérea de la PTAR

La cual entro en operacion a finales del afio 2002, desde entonces se iniciaron investigaciones y
montajes para definir cual seria la mejor manera de realizar una adecuada disposicion del
biosdlido deshidratado que se genera como producto del tratamiento de las aguas residuales, de

tal manera se pudiera transformar en un producto aprovechable.

EMCALI EICE ESP en el afio 2011 pone en operacion el Sistema de Secado y las
investigaciones para la fabricacién de compost, esto dio como resultados, que la mezcla
biosélido deshidratado y biosélido Seco se transformaran en un compost innovador, producto
que actualmente estéa certificado ante el ICA y que ahora corresponde a una posible linea de

negocio que EMCALI EICE ESP se encuentra estudiando para su explotacion.



Imagen 3 Barra transportadora material organico

El sistema de alcantarillado se divide en tres (3) sistemas de drenaje y estd compuesto por 3374
Km de redes, 93 Kilometros de Canales, 72.000 cAmaras de inspeccion, 117.000 sumideros, 28

estructuras retenedoras de sélidos y 715 estructuras de separacion.

La ciudad posee Nueve (9) Estaciones de Bombeo para la evacuacion de las Aguas Lluvias (4),

Combinadas (4) y de Aguas Residuales (1).

Las investigaciones permitieron a la empresa generar tres lineas de Desarrollo, las cuales se
pueden generar con la base de los residuos solidos que llegan a la PTAR. Aunque este estudio

solo lo enfocaremos en la investigacion para el analisis del mercado de la linea de los Abonos.
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Imagen 4 Lineas de Desarrollo PTAR

5.1.1 COMPOSICION / INFORMACION DE LOS COMPONENTES

Biosolido seco, tipo granular con potencial para aplicacion en suelos como recuperador de

terrenos.

e Contenido del producto

Fisicoquimicos:

Estado fisico:
Presentacion:
Color:

Olor:

pH:

Sélido granulado
Granular
Grisaceo

Tierra.

6.46




Aprovechamiento Agricola:

Nitrogeno 2.10%
Calcio 2.97%
Fosforo 2.25%
Potasio 0.13%
Cenizas 49.6%
Humedad Variable (10 -30%) segun se requiera.

Carbono organico:

Total, oxidable 15.0%
Relacion C/N 7.0

Capacidad de

Retencion de humedad 66.4%
Capacidad de

Intercambio Catidnico 20.1 meq/100gr

Aprovechamiento Energético:

Poder Calorifico 1.497 Kcal/Kg

Si02 31.12
O3Al2 12.3
Fe203 8.21
Ca0 3.88

MgO 1.70



Na20 0.77

K20 0.60
SO3 0.97
Cr203 0.03
MnO 0.07
P205 2.12
TiO2 0.88

Anadlisis tomado por el Laboratorio de Combustibles de la Universidad del Valle.

Identificacion de peligros:
Peligrosidad del producto: NO PELIGROSO Producto elaborado con Residuo No- peligroso, el
cual cumple con el decreto 4741 de 2005 y tiene concepto favorable de la C.V.C, segun oficio

721-05-1290-2008 del 08 de octubre.

Primeros auxilios:

Contacto con los ojos: Enjuagar con abundante agua, En caso de presentar irritacion consulte a
su médico.

Inhalacion: Sin riesgos que requieran de primeros auxilios especiales, ya que el producto NO es
considerado toxico.

Ingestion: No requiere medidas especiales de primeros auxilios ya que no es un producto toxico,
puede presentar diarrea, dolor abdominal y se recomienda consultar a su médico, indicando el

contenido de este producto.



Contacto con la piel: Sin riesgo alguno que requiera primeros auxilios especiales. Se recomienda

lavar las manos con abundante agua y jabén.

Medidas de lucha contra incendio:
Medio extintor apropiado: Agua, Agua pulverizada, Espuma, Didxido de carbono (CO2) o Polvo

Seco.

Medidas en caso de vertida accidental:

Precauciones especiales: No se requieren precauciones especiales. Evitar disponer el material o
residuos de este en rios, lagunas o lugares de aguas potables o superficiales.

Método apropiado de limpieza: Se puede recoger con pala, y aprovechar en la tierra, donde se

biodegradara naturalmente.

Campos de Aplicacion:

Aprovechamiento agricola

Usos del producto: Biosélido seco para uso agricola, de aplicacion directa al suelo, aumenta la
capacidad de retencion de agua, aumenta el contenido de materia orgéanica, aporta nutrientes de
facil asimilacion para las plantas, mejora el pH del suelo, retiene nutrientes por baja lixiviacion,
mejora el intercambio catidnico.

Cultivos recomendados: Cafa de azucar, arboles frutales, platano, banano, palma africana,
aguacate, maiz, soya, millo, plantas ornamentales, y recomendados por el agronomo.

Aprovechamiento energético



Usos del producto: En Fabricacion de bricketas; Quemado directo en Hornos de Cementeras y en
Calderas

Tasa de aplicacion: Segun lo sugerido por el técnico

52 MARCO TEORICO

La American Marketig Associaton (AMA) define la investigacion de mercados como “La
recopilacion sistematica, el registro y el andlisis de los datos acerca de los problemas

relacionados con el mercado de bienes y servicios”

En el libro Introduccidn a la investigacion de mercados define que es proporcionar informacion
pertinente y actualizada de los diferentes entes que participan en la comercializacion de
productos y servicios, su fin es obtener informacién que sea Util para tomar determinaciones. La
investigacién como tal no representa la solucion a los problemas, por el contrario, sirve como
mecanismo que permita minimizar los riesgos y consecuencias en la toma de decisiones (Maria

Jesus Merino Sanz, Teresa Pintado Blanco, Joaquin Sanchez Herrera, 2015)

Para un mejor entendimiento de la estrategia en la investigacién de mercados, entendiendo su

naturaleza con factores controlables e incontrolables de la empresa véase la figura 1



Figura 1 FUNCION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Producto Grupos de Clientes Economia
Precio * Consumidores Tecnologia
Promocién * Empleados Competencia
Distribucion * Interesados Legislacion
*Proveedores Factores sociales y
Culturales
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incontrolables
mercado

Evaluar las

Proporcionar Tomar decisiones

necesidades de . ., R
informacion de Marketing

informacion

y A y
Gerentes de Marketing
Segmentacion de mercados

Seleccion de mercados objetivos
Programas de marketing
Desempefio y control

Fuente: Adaptado de Malhotra (2010:43).

Continuando con la metodologia dada en el libro “Investigacion de mercados” orienta al lector a
usar la investigacion cualitativa, ya que esta ayuda en la definicion del problema con mas
precision. Aunque es una investigacion flexible y poco estructurada; depende del investigador a
la hora de interpretar los resultados (Maria del Carmen Alarcon del ABlasquez Resino, Angel
Millan Campos, Estrella Diaz Sanchez, 2014) Las modalidades basicas en una investigacion
pueden ser exploratoria, explicativa o de diagndstico, evaluativa de las actividades del Marketing

y de naturaleza creativa.

Marqués por su parte en el libro “Técnicas de investigacion de mercados” hace referencia y

explica las mas adecuadas que permiten analizar el gusto de los consumidores, usando tres



técnicas, la de recopilacion y analisis exploratorio, analisis multivariante de datos y aplicables en
la investigacion comercial, basado en estas técnicas reconoce cuatro grandes tipos de estudio:
investigacion cuantitativa o numérica, cualitativa, documental o de fuentes secundarias y por

altimo la investigacion secundaria del marketing (Asensio, 2015)

El capitulo II del libro “Marketing” de la escritora boliviana Gricel Gamarra, se dedica a explicar
la importancia que tiene en las empresas y para el Marketing la investigacién de mercados, ya
que es esta quien orienta y facilita la toma de decisiones de los gerentes acerca de la mejor forma
como introducir e incursionar productos y servicios en los consumidores, ademas de enlazar al

consumidor, cliente y publico en general con el comercializador (Giese, 2017)

Es importante en la investigacion de mercados no solo adquirir informacion del producto, sino
también conocer el comportamiento del consumidor, ya que este nos ensefia como perciben,
sienten y actuan las personas consumidoras de los bienes y servicios. Es probable llegar al
fracaso si paralelamente a los conceptos del marketing no se conocen como son y cOmo se

comportan las personas frente a mis productos o servicios (Javier Alonso Rivas, 2010)

Los abonos organicos han cobrado demasiada importancia ya que la contaminacion del suelo por
pesticidas y abonos de tipo quimico los cuales han degradado la tierra a tal punto que la dejan no
apta para cosechar. Siendo los fertilizantes o abonos de tipo organicos quienes ayudan al suelo a
recuperar y tener produccion agricola sostenible, la aplicacion de estos fertilizantes ayudan a

contrarrestar la pérdida progresiva de materia organica, el uso de este tipo de fertilizantes mejora



las propiedades fisicoquimicas, bioquimicas y microbioldgicas de los suelos (Rajeev Pratap

Singh, 2012)

La investigacion de mercados nos permite ademas conocer el pensamiento y los deseos de los
compradores potenciales, ya que los consumidores pueden tener asociaciones con los productos
que van mas alla de sus aspectos funcionales y tienen en cuenta caracteristicas mas estéticas
como su tamario, forma, color y materiales, por tanto, el desarrollo de la marca puede depender
de aspectos sensoriales, como la forma en que se ve y se siente y quiza como suene o huela los

cuales se pueden determinar en una investigacién de mercados (Keller, 2008)

53 MARCO CONCEPTUAL
Para tener un mejor entendimiento de la lectura del presente escrito, aclararemos algunos

conceptos y términos usados en el desarrollo de esta investigacion.

EMCALI: Empresas Municipales de Cali

ESP: Empresa de servicios publicos.

PTAR: Planta de tratamiento de aguas residuales

DANE: Es la entidad responsable de analizar, procesar y difundir todas las estadisticas de
nuestro pais.

AbonEm: Nombre dado al fertilizante producto resultante de la estabilizacion de la materia
organica de las aguas residuales

Fertilizante Orgéanico: Existen diferentes tipos de fertilizantes organicos, pero todos tienen en

comun que estan hechos de elementos naturales descompuestos o quemados, también



Ilamados abonos organicos, estos fertilizantes son los Unicos permitidos en los cultivos
considerados ecoldgicos u organicos.

Abono: Es una sustancia organica o mineral que se adiciona, mezcla o afiade a la tierra, con el
fin de aumentar la fertilidad de la misma.

ICA: Instituto Colombiano Agropecuario.

Compost: Producto obtenido de material organico, el cual es obtenido mediante un proceso
biol6gico controlado de oxidacién denominado compostaje.

Humus: Proviene de la descomposicion de restos organicos por organismos y microorganismos
descomponedores como lo son hongos, bacterias e incluso lombrices.

Guano de Isla: ElI Guano de las islas se origina por acumulacién de las deyecciones de las aves
guaneras que habitan las islas y puntas de nuestro litoral. Entre las aves méas representativas
tenemos al Guanay, Piquero y Pelicano.

CIl1U: Es la clasificacion internacional industrial uniforme, La cual se usa para categorizar las
actividades de las empresas.

Silvicultura: Son las actividades que tratan el cuidado, cultivo y explotacion de montes y

bosques.

54 MARCO LEGAL

La politica ambiental para la gestion integral de residuos o desechos peligrosos del afio 2005 del
Ministerio del Medio Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, el cual da las directrices para
la gestion de residuos peligroso.

Ley 142 de 1994 / Ley 632 de 2000 Los cuales establecen y reconocen las conductas y

procedimientos que se deben aplicar con relacion a como valorar servicios y actividades de



aprovechamiento de residuos. La Ley 142/94 en sus Art. 9 y 146 establece taxativamente que el
servicio que se paga es el que se mide y fija claramente la funcion ecoldgica de los servicios
publicos.

Ley 1259/2009 EI Comparendo Ambiental controla a los infractores de las normas de aseo,
limpieza y recoleccion de escombros mediante sanciones pedagogicas y econdmicas a todas
aquellas personas naturales o juridicas que infrinjan la normatividad existente en materia de
residuos solidos; asi como fomentar las buenas précticas ambientalistas.

Ley 1252/2008 del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Territorial Regula dentro del marco de
la gestion integral, la proteccion de la salud humana y el ambiente, lo relacionado con la
importacion y exportacion de residuos peligrosos, su minimizacion desde la fuente, la
produccion mas limpia; su disposicion adecuada, la eliminacion responsable de las existencias de
estos dentro del pais. Asi mismo se regula la infraestructura de la que deben ser dotadas las
autoridades aduaneras y zonas francas y portuarias.

Decreto 838 de 2005 del Ministerio de Ambiente Vivienda y Desarrollo Territorial Por el cual se
modifica el Decreto 1713 de 2002 sobre disposicion final de residuos sélidos y se dictan otras
disposiciones. (Puntaje seleccion de Sitios).

Norma Técnica Colombiana NTC 5167 por la cual se establecen los requisitos que deben
cumplir y los ensayos a los cuales deben ser sometidos los productos para la industria agricola,
productos organicos usados como abonos o fertilizantes y enmiendas de suelo. Reglamenta los
limites actuales para el uso de materiales organicos, los parametros fisico quimicos de los
analisis de las muestras de materia organica, los limites maximos de metales y enuncia

parametros para los andlisis microbioldgicos.



6 DISENO METODOLOGICO

6.1 TIPO DE ESTUDIO
La investigacion de mercados que se propone es de tipo exploratoria y descriptiva haciendo uso
del muestreo aleatorio simple, la interpretacion de los resultados permitira ver la viabilidad de la

comercializacion del producto AbonEm.

6.2 METODO
La investigacion a realizar es de tipo deductivo, ya que permitird obtener conclusiones de los
resultados en el muestreo, con los cuales se evidenciaran las posibilidades de comercializacién

del producto en tiendas agricolas y viveros de la ciudad de Santiago de Cali.

6.3 FUENTES Y TECNICAS DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Las fuentes y técnicas de recoleccidn de la informacidn son de tipo primarias y secundarias, las
primarias seran las encuestas que se realizaran a propietarios o personal de compras de tiendas
agricolas y viveros, las cuales mostraran la posibilidad de comercializacion. Las fuentes
secundarias que se tendran en cuenta en la siguiente investigacion de mercados, corresponde a

revision bibliograficas, consulta de tesis y articulos cientificos que traten sobre abonos organicos.

6.4 ACTIVIDADES DE LA INVESTIGACION

La etapa de planeacion sera una de las mas importantes, ya que en ella se define el proyecto
como tal, posteriormente se determinaran los objetivos del estudio de mercados.
Determinacion de la naturaleza, magnitud y tamafio, se usaran las formulas conocidas en

mercadeo Yy estadistica, para determinar el nUmero de encuestas a realizar para la investigacion.



Determinacion de aspectos del mercado, en esta etapa se determinaran los aspectos a evaluar que
respondan a los objetivos de la investigacion.

Elaboracion de la encuesta, esta se hara con preguntas estructuradas y sera de tipo cuantitativo
para poder interpretar los resultados.

Aplicacion de la encuesta, se hara de forma presencial con los propietarios o personal de las
tiendas agricolas y viveros de la ciudad de Santiago de Cali.

Conclusiones y recomendaciones, seran a juicio del estudiante basado en el aprendizaje, la

experiencia y obviamente la interpretacion de los resultados.

7 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En los procesos de la agricultura, la tierra en la que se cultiva va perdiendo propiedades poco a
poco, ya que las plantas, hortalizas o en si lo que se cosecha, absorbe de la tierra ciertos
nutrientes necesarios para el desarrollo de las mismas, en este orden de ideas, la agricultura se
basa en la dependencia del agricultor en tecnologias industrializadas que requieren una alta
inversion. Si tenemos en cuenta las nuevas tendencias, las cuales nos llevan a los consumidores a

querer obtener productos lo menos dafiinos, mas sanos y con una mejor demanda comercial.

Es por esta razon que nace el concepto de Agricultura sostenible, y es ahi donde cobran

importancia los abonos organicos, ya que son producto del reciclaje

Los abonos organicos son sustancias que estan constituidas por desechos de origen animal o
vegetal, inclusive los hay de tipo mixto, los cuales se afiaden al suelo con el objeto de mejorar
sus caracteristicas quimicas, biologicas y fisicas. Estos pueden consistir en residuos de cultivos

dejados en el campo después de una cosecha; cultivos para abonos en verde (principalmente



leguminosas fijadoras de nitrdgeno); restos organicos de la explotacién agropecuaria (gallinaza,
pollinaza, estiércol); restos organicos del procesamiento de productos agricolas; desechos
domeésticos, (basuras de vivienda); compost preparado con las mezclas de los compuestos antes

mencionados.

Esta clase de compuestos aporta al suelo materiales nutritivos, igualmente influye
favorablemente en la estructura del suelo. también, aportan nutrientes y modifican la cantidad de
microorganismos en general, de esta forma se asegura la formacion de agregados que permiten
una mayor retencion de agua, intercambio de gases y nutrientes, a nivel de las raices de las

plantas.

Como se menciono anteriormente las cosechas generan en el suelo perdida de gran cantidad de
nutrientes, las cuales poco a poco agotan la materia organica de los mismos y deben ser
remplazados o restituidos lo méas pronto posible, para garantizar una buena cosecha, esto se logra

a través de la aplicacion de abonos u otro tipo de materiales que repongan estos nutrientes.

El abonar la tierra consiste en aplicar a la tierra las sustancias organicas o0 minerales que mejore
la capacidad nutritiva del suelo, El uso de los abonos organicos se recomienda principalmente en
suelos con bajo contenido de materia organica y degradada por el efecto de la erosion, pero su

aplicacion puede mejorar la calidad de la produccion de cultivos en cualquier tipo de suelo.

En el mercado existen varios tipos de abonos organicos como lo son: Estiércol, Guano de isla,

Humus, Abonos verdes y el Compost.



En Colombia existen un total de 1.150 compafiias registradas ante el ICA con el fin de
Comercializar y/o fabricar abonos, de las cuales hay un total de 267 compafiias 0 empresas
dedicadas a la produccion de abonos organicos, en el Valle del Cauca existen 23 empresas

productoras y en la ciudad de Santiago de Cali hay 12 registradas.

Tabla 1 Distribucién de empresas a Nivel Nacional

Departamento Empresas
Cundinamarca 88
Antioquia 24
Valle 23
Santander 21
Atlantico 16
Tolima 13
Cauca 12
Norte de Santander 12
Bolivar 8
Huila 8
Meta 7
Boyaca 6
Narifo 5
Cérdoba 4
Sucre 4




Cesar 3
Magdalena 3
Risaralda 3
Quindio 2
Casanare 2
Caqueta 1
Putumayo 1
Guaviare 1
TOTAL 267

Fuente: Empresite Colombia

Tabla 2 Distribucion de empresas a Nivel Departamental

Ciudad Empresas

Cali 12
Roldanillo 3
Jamundi 2
Obando 2
Buenaventura 1
El Cerrito 1
Ginebra 1
Palmira 1
TOTAL 23

Fuente: Empresite Colombia



Tabla 3 Distribucion de empresas en la ciudad de Santiago de Cali

Empresa Actividad Econémica

ABONOS ORGANICOS DE OCCIDENTE SAS

Fabricacidn de sustancias y productos quimicos basicos

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

HUMUS ABONOS ORGANICOS Y SOLUCIONES

ECOLOGICASSAS

Tratamiento y disposicién de desechos no peligrosos

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

ORGANICOS LTDA

Comercio al por mayor de productos alimenticios

SOCIEDAD LIMITADA

ORGANICOS DEL VALLE LTDA

Otras actividades de servicios personales n c p

SOCIEDAD LIMITADA

ORGANICOS TRES CORONAS S A'S

Comercio al por mayor de productos farmacéuticos
medicinales cosméticos y de tocador

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

ABONOS GRANITOS MOSAICOS SAN MARCOS LTDA

Fabricacidon de materiales de arcilla para la construccion

SOCIEDAD LIMITADA

LIMPIEZAS ABONOS Y FUMIGACIONES SICHACA SAS

Actividades de apoyo a la agricultura

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

ALIMENTOS ORGANICOS DE COLOMBIA LTDA

Cultivo de flor de corte

SOCIEDAD LIMITADA

TIERRAVERDE COLOMBIA ORGANICOSSA S

Comercio al por mayor de materias primas
agropecuarias animales vivos

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

COMERCIALIZADORA DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS

Comercio al por mayor de otros productos nc p




ORGANICOSOKSAS SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

Comercio al por menor de otros productos alimenticios
COMERCIALIZADORA DE ALIMENTOS ORGANICOS
n c p en establecimientos especializados
MORENO ACEVEDO SA'S
SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

Cultivo de palma para aceite (palma africana) y otros
PRODUCTOS Y CULTIVOS ORGANICOS DEL VALLE SAS | frutos oleaginosos

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

Fuente: Empresite Colombia

Es importante aclarar que la fuente Empresite Colombia solo tiene en cuenta las empresas que

reportan ventas y facturacion e inscritas previamente en EI Economista.

El canal de Distribucion para el tipo de producto de Abonos Organicos se realiza principalmente

a través de mayoristas, representantes, federaciones y gremios de cultivadores, como los son la

Federacion Nacional de agricultores y la Federacion de Arroceros.

Figura 2 Canal de Distribucion




PRODUCTOR

MAYORISTA

Federacion de Agricultores
Agricultores

Federacion de Arroceros
Tiendas Agricolas

Cultivadores

Otros mercados

Teniendo en cuenta el canal de distribucién mostrado en la figura 1, podemos concluir que los
mayoristas tienen una reduccion significativa en los costos, por temas de almacenamiento y
costos operacionales, aunque para nuestro caso de estudio, puntualmente estariamos
distribuyendo a través del canal de los minoristas, pues nuestro publico o cliente objetivo

inicialmente seran las tiendas agricolas y viveros de la ciudad de Santiago de Cali.

El punto de distribucidn seria directamente la PTAR, ya que cuenta con el espacio suficiente de
almacenamiento y desde ahi se haria todo el proceso de produccién, venta, embalaje y

distribucion en los mismos vehiculos de la compafiia para minimizar los costos de transporte.

Para dar respuesta al segundo objetivo especifico, se hace necesario disefiar un cuestionario, el

cual nos permitira hacernos a una idea de cudl es la percepcion de los posibles clientes de nuestro



producto. Ademas de aplicar la formula para el calculo de muestreo. Para nuestro caso

tomaremos en cuenta un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%.

N*ZZ*P*q
© Nxe2+7Z2xPxq

Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Poblacion

e = Limite aceptable de error
Z = Nivel de confianza

P = Probabilidad de éxito

g = Probabilidad de fracaso

Para determinar la muestra, se solicitd a la Camara de Comercio de la ciudad de Santiago de
Cali, la Base de Datos de las empresas que estuvieran registradas con los siguientes codigos
Cliu

Actividades de apoyo a la agricultura

Explotacion mixta (agricola y pecuaria)

Propagacion de plantas (actividades de los viveros, excepto viveros forestales)

Servicios de apoyo a la silvicultura

Servicios de apoyo a la silvicultura

En total son 366 empresas legalmente constituidas y que forman parte de la Base de Datos que

entrego la Camara de Comercio. Ahora remplazamos los datos.



N = 366
e=5%
Z=95%
P =50%
q=50%

366 +1.962%0.5% 0.5
"= 366%0072 + 1.962 %05 * 0.5

Basado en la aplicacion de la formula se obtiene que la encuesta debe ser aplicada a un total de

187 empresas u usuarios que estan dentro de la Base de Datos.

La encuesta que se estructura para dar respuesta a este objetivo es la siguiente:

Estamos realizando una encuesta para analizar la probabilidad de comercializar el producto
AbonEm, soy estudiante de la Especializacion en Gerencia de Mercadeo Global de la
Universidad Santiago de Cali y empleado contratista en EMCALLI, quien es el fabricante del
abono organico para el que estamos realizando el estudio.

Esta encuesta solo le quitara tres minutos de su tiempo, pero es fundamental para continuar con

el estudio de mercado.

¢Qué clase de abonos y/o fertilizantes comercializan en su compaiiia? (Seleccione varios si lo
requiere)
1 Organicos

1 Quimicos



1 Liberacion Lenta

1 Liquidos

1 Minerales

] Otros
Al momento de Comercializar un abono y/o fertilizante ¢ Cual aspecto considera es mas
importante?

o Aporte nutritivo

o Conservacion del suelo

o Mayor rendimiento

o Féacil aplicacion

o Otros
¢ Cudl cree usted que es un factor determinante para que los clientes compren y usen un
fertilizante y/o abono?

o Precio

o Cantidad

o Calidad

o Presentacion

o Marca

o Disponibilidad
¢Con que frecuencia compra usted para abastecer el negocio los fertilizantes y/o abonos?

o Unavez al mes

o Al menos una vez por trimestre

o Al menos una vez por semestre



¢ Conoce usted el abono organico AbonEm?

o Si

o No
Si su respuesta es negativa tdmese el tiempo de leer una breve explicacion sobre lo que es
nuestro producto.
AbonEm: Es un fertilizante, producto resultante de la estabilizacion de la materia orgénica de las
aguas residuales, el cual se fabrica en la Planta de Tratamiento de Aguas Residuales (PTAR) de
la ciudad de Santiago de Cali
¢Estaria dispuesto a ofrecerle a sus clientes el producto AbonEm?

o Si

o No
¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el producto en la presentacién de 1 Kilo

o Menos de $5.000

o Entre $5.001 y $10.000

o Entre $10.001 y $15.000

o Mas de $15.001
¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el producto en la presentacién de 50 Kilos

o Menos de $20.000

o Entre $20.001 y $40.000

o Entre $40.001 y $60.000

o Mas de $60.001



7.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA

El tipo de andlisis realizado es de tipo cualitativo, el cual consiste como lo dice Malhotra (2008)
basarse en una muestra y cuya finalidad es proporcionar conocimientos y comprension del
entorno de un problema.

Se recibieron un total de 196 respuestas las cuales aportaron informacion valiosa para analizar el
mercado del AbonEM.

A continuacion, se muestra la informacion recopilada de las encuestas

Pregunta 1. ; Qué clase de abonos y/o fertilizantes comercializan en su compafiia? (Seleccione

varios si lo requiere)

Tabla 4 Respuesta 1 de la encuesta

Liberacién lenta, Liquidos 1

Orgéanicos 1

Orgénicos, Quimicos, Liberacién Lenta 116
Orgénicos, Quimicos, Minerales 53
Otros 7

Quimicos 18
(en blanco)

Total general 196



0,51% 0,51%

= Liberacion lenta, Liguidos = Organicos
= Organicos, Quimicos, Liberacién Lenta = Organicos, Quimicos, Minerales

= Otros = Quimicos

El 86.22% de los encuestados afirmaron comercializar abonos de tipo organico, lo que hace que
el producto AbonEM tenga un alto potencial por pertenecer a esta gama de productos. El 59.18%
comercializan Abonos organicos, quimicos y de liberacién lenta y el 27.04% comercializan
abonos organicos, quimicos y minerales. Es un poco preocupante que el 9.18% comercialice solo
productos quimicos, ya que la tendencia mundial es a consumir productos libres de este tipo de

abonos.

Pregunta 2. Al momento de Comercializar un abono y/o fertilizante ¢Cual aspecto considera es
mas importante?

Tabla 5 Respuesta 2 de la encuesta

Aporte nutritivo 101
Conservacion del suelo 60
Facil aplicacion 19
Mayor rendimiento 14

Otros 2



1,02%

= Aporte nutritivo = Conservacion del suelo = Facil aplicacion = Mayor rendimiento = Otros

Para el 51.53% de los encuestados el aspecto mas importante a la hora de comercializar un abono
y/o fertilizante es el aporte nutritivo que le pueda brindar este al suelo. El 30.61% considera que
lo més importante es la conservacion del suelo, el 9.69% que sea de fécil aplicacion, el 7.14%
que proporcione mayor rendimiento y para el 1.02% considera que deben ser otros, lo cual no es
relevante para la encuesta, pero si es importante este dato, ya que el AbonEM dentro de sus
caracteristicas presenta un alto porcentaje de aporte nutritivo para los suelos, al igual que es de

facil aplicacion y conserva perfectamente el suelo.

Pregunta 3. ; Cual cree usted que es un factor determinante para que los clientes compren y usen

un fertilizante y/o abono?



Tabla 6 Respuesta 3 de la encuesta

Calidad 141
Disponibilidad 5
Marca 17
Precio 32

P —

2,55% AE—

= Calidad = Disponibilidad = Marca Precio

En términos de intension de compra, el grupo de encuestados esta de acuerdo en un casi 72% que
el factor determinante para un usuario final es la calidad del producto, sin descuidar el precio
comercial que pueda tener el mismo, ya que un grupo en una proporcion significativa del 16.33%
piensa que el factor esta determinado por el precio del producto. La marca y disponibilidad pasan
casi desapercibidos, ya que solo el 8.67% Yy el 2.55% piensan que es lo determinante a la hora de

la compra del abono y/o fertilizante.

Pregunta 4. ¢ Con que frecuencia compra usted para abastecer el negocio los fertilizantes y/o

abonos?



Tabla 7 Respuesta 4 de la encuesta

Al menos una vez por semestre 8
Al menos unavez por trimestre 23
Unavez al mes 165

4,08%

= Al menos una vez por semestre = Al menos una vez por trimestre = Unavez al mes

Respecto a la frecuencia de compra, por parte de los distribuidores y comercializadores de
abonos y/o fertilizantes para abastecer los negocios, se evidencia que el 84.18% realiza compra
de estos productos al menos una vez al mes, el 11.73% realiza compras para abastecerse una vez
por trimestre, y el 4.08% se abastece una vez por semestre, esta respuesta es positiva para el
producto, ya que demuestra una frecuencia de compra por parte de los consumidores de al menos

una vez al mes, lo que hace que el producto cuente con una excelente rotacion.

Pregunta 5. ; Conoce usted el abono organico AbonEm?



Tabla 8 Respuesta 5 de la encuesta

No 194

Si 2

1,02%

5 No = 5j

El abono organico AbonEM como lo muestra la encuesta no es nada conocido en el mercado, ya
que hasta ahora por parte de las Empresas Municipales de Cali EMCALI EICE nunca se ha
comercializado, lo cual genera una gran expectativa para los clientes, el 98.98% de los
encuestados no conocen el producto, esto genera un gran reto para la compafiia, pues de una
buena estrategia de comercializacion puede depender el éxito o fracaso que tenga el producto,

mas teniendo en cuenta que en el mercado existen productos con caracteristicas similares.

Pregunta 6. ¢ Estaria dispuesto a ofrecerle a sus clientes el producto AbonEm?



Tabla 9 Respuesta 6 de la encuesta

No 15

Si 181

= No = Si

El 92.35% estaria dispuesto a comercializar o tener en stock el producto, obviamente se deberan
desarrollar estrategias para que el producto sea conocido por los usuarios finales y de esa manera
garantizar una buena rotacion del producto. Siendo EMCALI EICE la empresa prestadora de
servicios publicos en la ciudad de Santiago de Cali, se presta para generar estrategias de
mercadeo, por ejemplo, usar la factura de servicios publicos como medio de promocién del
producto, informando los lugares donde pueden encontrar disponibilidad del producto. EI 7.65%
que afirma no estar dispuesto a comercializar el producto, es un mercado importante en el cual se
podrian desarrollar otro tipo de estrategias, las cuales garanticen una competencia sana de venta

del producto.



Pregunta 7. ; Cuénto estaria dispuesto a pagar por el producto en la presentacion de 1 Kilo

Tabla 10 Respuesta 7 de la encuesta

Entre $5.001 y $10.000 37

Menos de $5.000 159

= Entre $5.001y $10.000 = Menos de $5.000

A pesar que se entregaron varias opciones a la hora de comprar el producto antes de su
comercializacion, los usuarios manifiestan en un 81.12% que por la presentacion de la bolsa de 1
kilo estarian dispuestos a pagar menos de cinco mil pesos, mientras que el 18.88% estaria
dispuesto a pagar por la misma presentacion entre cinco mil y diez mil pesos. Esto genera una
alerta para la compafiia, ya que nos da como informacion que el precio de venta del producto
para que tenga buena aceptacion, debe estar por debajo de los cinco mil pesos en la presentacion

de 1 kilo.



Pregunta 8. ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto en la presentacion de 50 Kilos

Tabla 11 Respuesta 8 de la encuesta

Entre $20.001 y $40.000 36
Entre $40.001 y $60.000 1
Menos de $20.000 159

» Entre $20.001y $40.000 = Entre $40.001y $60.000 = Menos de $20.000

La comercializacion del producto en presentacion de 50 kilos podria arrojar un margen de
utilidad menor para la compafiia, ya que los usuarios manifiestan en la encuesta en un porcentaje
del 81.12% que estarian dispuestos a pagar por esta presentacion menos de veinte mil pesos, el
18.37% pagaria entre veinte y cuarenta mil pesos y solo el 0.51% pagaria un costo superior a los
cuarenta mil pesos. Esta informacion también sirve como referencia para saber que, si queremos
que el producto tenga éxito, debe esta presentacion comercializarse por debajo de los vente mil
pesos. Asi que habria que pensar en los costos de embalaje y transporte para que den la utilidad

necesaria para sostener esta presentacion en el mercado.



Con los resultados antes vistos podemos dar respuesta al tercer objetivo y hacernos a una idea de
coémo esté el mercado y atrevernos a sugerir estrategias de mercadeo para un producto que
practicamente no es nada conocido en el mercado potencial.

En mercadeo podemos encontrar un numero sin fin ya de estrategias de lanzamiento para
productos nuevos en el mercado, pero indiscutiblemente no hay nada mejor que dar un inicio de
expectativa con una muestra, no solo a los potenciales distribuidores; sino ademas al consumidor
final. La mejor manera es usar los mismos canales con los que ya cuenta la empresa, pues
sabemos que la empresa EMCALI EICE ESP tiene presencia a nivel de la ciudad de Santiago de
Cali en los ya conocidos CALI’s (centro de atencion local integrada) en estos centros
encontramos atencion personalizada de funcionarios del &rea de servicio al cliente, por lo cual se
podrian usar estos espacios para ensefiar el producto a los usuarios de los servicios publicos, a
través de videos donde se muestren los beneficios y como es la elaboracion del producto. La
muestra se debera entregar puntualmente en las tiendas agricolas y viveros de la ciudad, de tal
manera que puedan comprobar la efectividad del producto, de esta forma la expectativa para
estos usuarios puede crecer enormemente.

EMCALI EICE ESP cuenta con una pagina WEB en la cual los usuarios y empresas pueden
consultar diferentes tipos de informacion de los productos con los que cuenta en la compafiia,
esta es una excelente plataforma para compartir la informacién respecto a las novedades del
producto. Dar a conocer de forma masificada la tendencia mundial del uso de abonos organicos,
como una tendencia saludable en el consumo de productos que usen este tipo de abonos.

La Big Data es una tendencia mundial, quien tenga o posea informacion completa y detallada de
los clientes en general podria tener el mundo en sus manos. Para EMCALI EICE ESP esta es una

realidad con la que cuenta desde hace mucho tiempo, ya que en la ciudad existen mas de 600.000



usuarios y toda la informacion es propiedad de la empresa, se cuenta con nombres, emails,
teléfonos y direcciones, ademas de informacion importante como saber si es de uso comercial,
que es lo que en este momento se necesita junto con su actividad econémica. La empresa cuenta
con una informacién detallada de los clientes comerciales, ya que estos tienen o cuentan con una
atencion preferencial dentro de la compafiia, incluso existen unos grupos de asesores comerciales
que visitan estos usuarios, y los cuales podrian ser usados para compartir los beneficios del
producto. Es importante que la empresa aproveche la informacion con la que cuenta.

Sabemos que el mundo de los influenciadores de contenido digital son la tendencia del momento,
pues bien podria la empresa realizar un contrato con alguno de los méas reconocidos influencer
del momento de la ciudad para captar atin mas publico, entre los conocidos del mundo digital de
la ciudad se cuenta con personajes como “El Mindo o La Segura” quienes son calefios y aman la

ciudad de Santiago de Cali.

8 CONCLUSIONES.

Podemos concluir que el sector de fertilizantes organicos, no solo en Colombia; sino en el mundo
entero ha tenido un crecimiento sustancial debido a la tendencia de consumo ya que la sociedad
actual resalta y exige alimentos procesados de forma natural, las personas buscan eliminar la
ingesta de productos agroquimicos, lo que hace que los productores se preocupen cada vez mas,
por satisfacer las necesidades de los consumidores, produciendo alimentos saludables y
cultivados con mejor calidad de manera organica. Lo que hace que busquen igualmente
fertilizantes y abonos que no contaminen sus productos. Los canales de distribucion son los ya

conocidos en el mercado, donde se tiene productor, comercializador y consumidor final.



Al identificar la percepcion, el mayor porcentaje de los encuestados manifestaron no conocer el
producto, ya que, si bien no es un producto nuevo, el mercado objetivo no lo conoce, pero
ademas es importante resaltar la aceptacion que pueden tener para querer comercializarlo, de esta
manera la empresa podria explorar un nuevo mercado diferente a la comercializacion de los
servicios publicos.

El éxito de este nuevo negocio para las empresas municipales de Cali EMCALI EICE ESP es la
debida investigacion de mercados, la cual es satisfecha por este estudio, ahora bien, la
penetracion de la marca AbonEm depende de llevar correctamente a la practica las estrategias
que he descrito, sin dejar de un lado que no son las Unicas que se pueden aplicar, como dije,
existen un sin nimero de estrategias que pueden ser usadas para la penetracion de este nuevo

producto.

9 RECOMENDACIONES.

Teniendo en cuenta la tendencia del consumo de fertilizantes y/o abonos organicos en el mercado
de la ciudad de Santiago de Cali, se sugiere ingresar el producto a comercializaciéon lo mas
pronto posible y aprovechar el momento por el cual esta pasando este tipo de abonos.

El analisis de mercado realizado en este trabajo de investigacion aclara las dudas sobre el
conocimiento que tiene el mercado del producto, lo que hace necesario implementar estrategias
agresivas de penetracion en el mercado y muestra del producto para ser difundido lo mas rapido
posible.

Aprovechar todos los canales de comunicacion con los que cuenta la empresa para dar a conocer

el producto, no solo a los posibles distribuidores, sino al consumidor final. La empresa cuenta



con mucha experiencia y debe aprovechar al maximo cualquier oportunidad de difusién del

producto.
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