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Resumen

El presente proyecto estd enfocado a identificar, crear y plantear posibles soluciones a la
problematica de la empresa Campos de Café por Siempre ; Como posicionar con el marketing
digital en Colombia la marca Campos de Café por Siempre en las 10 empresas mds seguidas
del sector cafetero en redes sociales (facebook - Instagram) y visitadas en su website
(www.cafeporsiempre.com)?, partiendo de que la empresa al momento no tiene presencia
digitalmente y que hoy en dia este es un medio que juega un papel importante e indispensable
para comercializar, es que es necesario conocer como estd la empresa actualmente a nivel
social, cultural, politico y econdmico, con el fin de saber qué motivos pueden llegar a impedir
0 amenazar, el desarrollo o ejecucion de las estrategias que daran solucion al interrogante y
poderlas mitigar, para que se puedan realizar las mejoras de manera exitosa.

Durante el 2018, 3 estudiantes de la Especializacion de gerencia estratégica de marketing
de la Uniagustiniana, construyen estrategias y establecen posibles soluciones para que la
empresa pueda atacar este mercado digitalmente y su marca se encuentre posicionada entre
las 10 mejor empresa de café en Colombia. Asi mismo, buscan lograr dar cumplimiento con
cada uno de los objetivos que se establecieron para la empresa.

El diagnéstico realizado a la empresa indico que no tiene presencia digital, herramientas
que son de gran importancia, como lo es la pagina web, redes sociales, tienda virtual y
campaiias de marketing digital. Es por tal motivo, que pese a que la compaiia ha logrado
mantenerse en el mercado con su marketing tradicional, se recomienda implementar cuando
antes procesos de marketing digital para aumentar sus oportunidades de crecimiento, de
competitividad, de reconocimiento de marca y posicionamiento.

Palabras claves: Posicionamiento, marca, marketing digital, Estrategia.



Abstract

The present project is focused to identify, create and propose possible solutions to the
problem of the company Coffee Fields Forever How to position with digital marketing in
Colombia the brand Coffee Fields Forever in the 10 most followed companies in the coffee
sector in social networks (facebook - Instagram) and visited on their website
(www.cafeporsiempre.com) ?, based on the fact that the company does not have a digital
presence at the moment and that nowadays this is a medium that plays an important and
indispensable role in marketing , is that it is necessary to know how the company is currently
at a social, cultural, political and economic level, in order to know what may prevent or
threaten the development or execution of strategies that will solve the question and mitigate
them , SO that improvements can be made successfully.

During 2018, 3 students of the Marketing Strategic Management Specialization of the
Uniagustiniana, build strategies and establish possible solutions so that the company can
attack this market digitally and its brand is positioned among the 10 best coffee company in
Colombia. Likewise, they seek to achieve compliance with each of the objectives that were
established for the company.
The diagnosis made to the company indicated that it has no digital presence, tools that are of
great importance, such as the website, social networks, virtual store and digital marketing
campaigns. That is why, despite the fact that the company has managed to stay in the market
with its traditional marketing, it is recommended to implement digital marketing processes
before to increase its opportunities for growth, competitiveness, brand recognition and
positioning.

Keywords: Positioning, brand, digital marketing, Strategy.
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Introduccion

La empresa Campos de Café por Siempre una compaiia productora de café especial, Café
ardbigo, 100% Colombiano del sur del Huila, con mdas de 20 afios de experiencia en el
mercado, es una compaiifa familiar que busca brindar a sus clientes por medio de la
produccién y la comercializacion de café pergamino seco, una bebida de sabor y aroma
unicos, a través del tiempo han identificado la necesidad de posicionar su marca con las
herramientas que ofrece el marketing digital por ser éste un medio que permite llegar a
cualquier lugar, empresa o persona, asi mismo hoy en dia es el més utilizado y debido a las
exigencias del mercado es necesario implementarlo en la compaifiia, para también estar a la
vanguardia de las grandes marcas de café que existen en Colombia.

Para llevar a cabo el siguiente proyecto, se establecieron parametros por parte de la
especializaciéon en el cual cada materia tiene la finalidad de hacer aportes valiosos y
complementar con diferentes ensefianzas el proyecto actual para que las soluciones
planteadas correspondan a lo que la empresa desea; adecuadas, eficientes y efectivas.

Asi mismo, se establecieron 6 marcos: el referencial, conceptual, geografico, histérico,
tedrico y legal que ayudardn a dar un orden al proyecto y ofrecerdn informacién pertinente e
importante para el desarrollo y ejecucion de las estrategias que respondan a la problemaética
de la compaifiia, también por medio de los autores expuestos se dard fundamento a la
investigacion.

Finalmente, por medio del plan de marketing digital que se realiza para la empresa se
ofrecerdn propuestas e ideas para que se puedan impulsar y posicionar por medio de la pidgina
web, la tienda virtual y el buen manejo de las redes sociales, en donde se creardn piezas
publicitarias y se realizaran los disefios correspondientes de los mismos, con los cuales se

puede iniciar en el mercado digital la empresa.
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1. Capitulo 1. Componente investigativo

1.1. Planteamiento del problema

Con la globalizacién y la entrada en marcha de la era digital el sector agropecuario
Colombiano tiene el gran reto de dar el siguiente paso al mundo digital, hoy en dia tenemos
multiples herramientas para poder entregar a los diferentes publicos todas las opciones,
presentaciones y tamafios de nuestros productos, ademads de la historia y procesos que estan
detras de una produccion de café especial, por tal razon el marketing y el comercio digital se
convierten en una herramienta de la cual debemos utilizar y aprovechar al méximo.

Teniendo en cuenta lo anterior, queremos impactar positivamente con el producto insignia
del pueblo colombiano, buscamos incursionar y hacer que reconozcan nuestra marca
digitalmente y asi mostrar a través del comercio digital todas las diferentes calidades con la
que contamos, cada dia se evidencia la necesidad de los colombianos de consumir café de
alta calidad y producido en con altos estdndares, queremos estar al alcance de todos en todo
momento y asi dar el paso que necesita el sector cafetero.

Campos de Café por Siempre quiere dar el siguiente paso y asi desarrollar el
posicionamiento de la marca a través del marketing digital, construyendo con las diferentes

alternativas que este nos ofrece una solucion a las necesidades de nuestros clientes actuales.
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2. Capitulo 2. Formulacion del problema

(Cémo posicionar con el marketing digital en Colombia la marca Campos de Café por
Siempre entre las 10 empresas mds seguidas del sector cafetero en redes sociales (facebook
- Instagram) y visitadas en su website (www.cafeporsiempre.com) en el 20207
2.1 Objetivos

2.1.1. Objetivo general.

Posicionar con el marketing digital en Colombia la marca Campos de Café por Siempre
entre las 10 empresas del sector cafetero mds seguidas en redes sociales (facebook -
Instagram) y visitadas en su website - (www.cafeporsiempre.com).

2.1.2. Objetivos especificos

1- Realizar el diagndstico actual del posicionamiento de la marca en redes sociales
(facebook-Instagram) y en su website y asi determinar alternativas que nos permitan
posicionarla.

2- Disefar estrategias con el marketing digital como herramienta para posicionar la marca.

3- Establecer indicadores de gestion que nos permitan medir los resultados de las
estrategias de posicionamiento con el marketing digital de la empresa Campos de Café por
Siempre.

2.2. Justificacion

La realizaci6n de la investigacién para la empresa CAMPOS DE CAFE POR SIEMPRE
S.A.S, tiene como fin desarrollar estrategias de reconocimiento de marca en el comercio
digital, y asi desarrollar estrategias que ayuden para la introduccién de la empresa en el
mundo digital, esto nos permitiria mostrar las variables a tener en cuenta para el desarrollo
digital de la empresa, asi mismo identificar las necesidades que podemos satisfacer a nuestros
clientes por medio de esta nueva herramienta.

El trabajo del agro-media, la gestion del reconocimiento digital de nuestra marca, no solo
se limitard a interactuar con la audiencia, sino a ofrecer contenido original a los clientes
actuales como también potenciales y asi servir como enlace entre la empresa y los clientes y
los agricultores. Adicional nos interesa ver las preferencias que seguird el comercio digital,
qué tendencias aparecerdn en el entorno Social Media y cuales nos seran de ayuda en el sector

agrario-cafetero.


http://www.cafeporsiempre.com/
http://www.cafeporsiempre.com/
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Una oportunidad es la entrada a nuevos mercados a través del marketing digital,
entregando a nuestros clientes actuales y potenciales la facilidad de saber quiénes somos,
donde estamos y qué procesos utilizamos para entregar un grano de café de alta calidad.

La incursién en el mundo digital nos permitird ofrecer muchas més y mejores alternativas
a nuestros clientes, haciendo que estén conformes y satisfechos con la promesa de valor,
dando un plus diferencial ante la competencia, ademds con los procesos de alta calidad que
ya tenemos implementados como las buenas practicas agricolas, agregando calidad desde el
trazado, la siembra, la fertilizacion, el control de plagas y enfermedades, el proceso del
beneficio, siendo cada proceso amigable con el medio ambiente y con uno de nuestros pilares
mas importantes que es entregar un grano completamente organico, aparte de la maquinaria
que se utilizara nos brindara ayudas tecnoldgicas, en la parte de la fermentacion controlada
del café, con medicién de grados BRIX y pH agregando asi tecnologia a nuestro producto; el
comercio digital nos ayudard a ofrecer de una manera 4gil y segura a nuestros clientes la

forma como todos los procesos de alta calidad anteriormente mencionados se realizan.
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3. Capitulo 3. Marco referencial
3.1 Marco contextual o marco institucional
Colombia es un paifs cafetero por naturaleza y por su historia, ahora, hace parte de la cultura
colombiana, segun la Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia “No existe plena certeza
sobre las condiciones en que llegé el café a Colombia. Los indicios histéricos sefialan que los
jesuitas trajeron semillas del grano a la Nueva Granada hacia 1730, pero existen distintas versiones
al respecto. La tradicion dice que las semillas de café llegaron por el oriente del pais, portadas por
algin viajero desde las Guyanas y a través de Venezuela. El testimonio escrito mds antiguo de la
presencia del cafeto en Colombia se le atribuye al sacerdote jesuita José Gumilla. En su libro El

Orinoco llustrado (1730) registrd su presencia en la misién de Santa Teresa de Tabajé, préxima a

la desembocadura del rio Meta en el Orinoco. (Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia ,

2015)

El segundo testimonio escrito pertenece al arzobispo-virrey Caballero y Géngora (1787) quien en

un informe a las autoridades espaiiolas registrd su cultivo en regiones cercanas a Girén (Santander)

y a Muzo (Boyacd).”

Aunque no esta definido su origen es cierto que no solo el café es un producto de la canasta

familiar, es un producto que representa al pais, que une a las personas en diferentes contextos y

acompafia multiples momentos en cada etapa de la vida. (Federacién Nacional de Cafeteros de

Colombia , 2015)

La tendencia de crecimiento del mercado cafetero es cada vez mayor, "Nunca se consumio
tanto café en el mundo como en los dltimos 20 afios, asegur6 el director de la Organizacién
Internacional del Café.”

El café es la segunda mercancia mds comercializada en el mundo, tras el petrdleo, se
estima en 125 millones el ndmero de personas que vive del cultivo del café, incluyendo 25
millones de pequefios productores. Cada afio se beben 400.000 millones de tazas de café.
“fuente cafedecolombia.com”

Asimismo se estima segun su produccion en 2 millones 235 mil sacos, lo que corresponde

aun 18 por ciento del pais. Segtin “ElTiempo.com” el 86% de los colombianos toman 3.4

tazas al dia; se cultiva a lo largo y ancho del pafs, la tierra, su clima tropical y el tiempo

de la luz solar favorece la produccion de este grano en su mads alta calidad. El café
colombiano no solo se produce para esta bebida, también para el turismo, artesanias,

productos de belleza y salud. (Eltiempo.com, 2015)
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Podemos concluir que a nivel mundial el sector esté creciendo exponencialmente cada vez
con mds adeptos, especialmente la poblacidn joven que desea buscar nuevos sabores, nuevos
aromas y nuevas calidades, tenemos mds paises identificados donde podemos enviar nuestra
produccioén, a parte de los paises tradicionalmente compradores de nuestro grano, a nivel
nacional el consumo gracias a tiendas y empresas que se especializan en vender con
caracteristicas especiales estd obteniendo una gran demanda, ademds de los hogares
colombianos que se concientizan de consumir café Colombiano 100% puro y que contenga
una historia y una persona detrds que garantiza que el café y la bebida que estd deleitando
proviene de las montafias Colombianas, producido en las mejores condiciones, ya que gracias
a estas nuevas practicas y produccién de café de alta calidad o café especial, la poblacién
productora de café se hace consciente del adecuado trato que tenemos que tener con el medio
ambiente, con nuestros rios, nuestras aguas, nuestro aire y en general con nuestro planeta,
aportando asi de manera significativa en materia ambiental, ademas de social con todos los
empleos que se generan, siendo el sector cafetero el sector que méds empleos genera en el pais
en el sector agrario.

Nuestra industria y la competencia cada vez se han especializado més y cada uno busca
su foco en algin rango determinado, pero teniendo como prioridad que el consumidor
especialmente Colombiano y no extranjero consumamos lo nuestro, la exportacion del café
minizaba la calidad que tomabamos los Colombiamos en nuestros pais ya que todo se
exportaba y el grano que se quedaba en nuestro pais era de baja calidad o el mal llamado
“pasilla” que es el que habitualmente se consume , esta Competencia por el mercado del café,
estd hoy en dia entre grandes como Juan Valdez, Oma, y ya podemos mencionar a Tostao y
pequeios finqueros como nuestra empresa Campos de Café por Siempre.

Entidad:

Campos de Café por Siempre es una compaiiia Colombiana productora de café especial,
café ardbigo, 100% colombiano del sur del Huila, certificada bajos los estdndares
internacionales de calidad, medio ambiente y trato social RAIN FOREST y FARE TRADE,
contamos con mds de 20 afios de experiencia en el mercado, ubicados sobre la frondosa

cordillera central a mas de 1860 msnm.
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Elaborado con granos cuidadosamente seleccionados que proporcionan una bebida de
sabor y aroma unicos, siendo la regién famosa mundialmente por producir un café
balanceado con notas dulces, acidez y cuerpo medio/alto, fragancia y aroma intenso, con
sensaciones frutales y acarameladas, lo que ha forjado nuestra reputaciéon nacional e
internacional durante largo tiempo, café tnico en el mundo que otorga la denominacién de
origen.

Campos de Café por siempre cada dia busca la mejor calidad optimizando procesos y
realizando estdndares agricolas como (Buenas précticas Agricolas BPA, Manejo Integrado
de Plagas y Enfermedades MIPE) generando asi un impacto ambiental y social positivo en la
region, con el programa contaminacion cero y generacion de empleo.

La Empresa tiene como objeto principal la produccién y comercializaciéon de café
especial, ademds de la asesoria técnica en los procesos de produccion,
recoleccion, comercializacion de materias primas, insumos, materiales y maquinaria
agricola; almacenamiento, comercializacion, venta y exportacion de café especial en todas
sus presentaciones, (Café pergamino seco, tostado y molido), en el presente proyecto se hara
énfasis en la comercializacion de café pergamino seco y café en grano.

3.1.1. Aspectos misionales y de gobierno corporativo.

Misiodn:

Nuestra mision esta enfocada en Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, mediante
la produccién y comercializacién de café pergamino seco, tostado y molido, perfectamente
seleccionado, buscando cada dia la mas alta calidad en todos nuestros procesos, desde el
sembrado hasta el punto de tostion, siendo amigables con el medio ambiente, teniendo un
impacto social importante en la regién y en el pais.

Vision:

Nuestra vision va enfocada en consolidarnos al afio 2021 como una de las empresas lideres
en Colombia en la produccion de café especial pergamino seco, tostado y molido, en venta
de bebidas a base de café, con productos innovadores, buscando estar a la vanguardia de los
ultimos y mejores estdndares internacionales de calidad, medio ambiente y entorno laboral,

brindando un excelente servicio postventa y experiencia diferencial al consumidor.

Nuestros Objetivos:
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1- Posicionar a Campos de Café por Siempre como la marca lider en produccién de café
especial de Colombia.

2-Consolidarnos como la marca mds recordada en el sector empresarial colombiano,
fortaleciendo una cultura organizacional orientada al servicio y la innovacion.

3- Garantizar el cumplimiento de la promesa de valor de Campos de Café por Siempre en
el sector empresarial.

Estructura organizacional

Junta Directiva

erente General
y de Talento
Humano

lefe de Asesor Juridico

Contador Produccién y de Calidad

Operarios Operarios
Recolectores Mantenimiento

Figura 1. Estructura organizacional de Campos de Café por Siempre

Nota. Campos de café por siempre (2018).

La organizaciébn se encuentra inmersa en este momento en la produccién y
comercializaciéon de café pergamino seco, café en grano tostado y molido, el cual se
comercializa todo con la federacién nacional de cafeteros.

Nuestros clientes con la linea de negocio que se tiene actualmente, que es la produccion y
comercializacion de café pergamino seco sonempresas, cooperativas, depdsitos
compradores de café, debidamente legalizados, respetables y de tradiciéon con capacidad de

almacenamiento y pago de contado, localizado en los municipios de Saladoblanco y Pitalito
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Huila respectivamente, cuya base de decision de compra es indiferente ya que compran, café
pasilla, café corriente, café de alta calidad y café especial con o sin certificacion de la finca.

Nuestros clientes estdn dispuestos a pagar la prima o excedente por concepto de la calidad
que presente el grano de café pergamino seco siempre y cuando tenga factor 86-88 taza limpia
de 6ptima calidad, con un porcentaje de humedad aproximado del 10 al 11,5% que no tenga
mds del 1% de granos defectuosos y hasta el 1% de granos brocados.

Se pretende encontrar clientes con el marketing digital que encuentre todas sus
preferencias al alcance de un click, que nuestro website y nuestras redes sociales (facebook
- Instagram) les ayude a darse una idea de cada uno de los procesos que realiza CCPS
(Campos de Café por siempre), que su necesidad esté enfocada en encontrar un café de alta
calidad, con un impacto social y ambiental 6ptimo, que conozca de la procedencia del café
que estd deleitando, porque van a poder identificar los beneficios y bienestar en sus
empleados. Los hédbitos de compra en el sector privado tienden a ser anual.

Nota aclaratoria: Mision, vision, objetivos, estructura organizacional suministrado por el
propietario.

3.2. Marco geografico

La empresa Campos De Café Por Siempre S.A.S estd localizada en la finca La Toa, Vereda Las

Pitas, Municipio de Saladoblanco Departamento del Huila, aproximadamente a 7 Kilémetros de

la zona urbana del municipio, a 250 km aproximadamente de la capital del departamento que es

Neiva y a aproximadamente a 500 kms de Bogota D.C. la finca est4 bafiada por la quebrada las

Pitas, la cual cubre toda la finca, desde el costado norte hasta terminar por el lado sur occidental,

a nuestros alrededores encontramos pequefios finqueros con predios inferiores a las 10 hectareas

en potreros y ganado, la finca colinda con las veredas del Porvenir, La providencia y el Cedro,

siendo sus sustento principal el agro, el ganado y la produccién de café. (Saladoblanco Huila,

2015)

El municipio de Saladoblanco, estd ubicado en el costado sur del Departamento del Huila y de

Colombia, formado por las ramificaciones de la cordillera central y el flanco oriental, que se define

topograficamente en algunas mesetas y colinas; también en parte de las estribaciones de la serrania

de las minas, que hacen parte limitrofe entre Saladoblanco y los municipios de la Argentina y

Oporapa, con este tltimo en el sitio conocido como San Bartolo. Limita al norte con los municipios

de la Argentina y Oporapa. Al occidente con el departamento del Cauca. Al oriente con el
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municipio de Elias y al sur con Isnos y Pitalito. Su piedemonte estd bafiado por el Rio Bordones
que desemboca al Rio Magdalena. (Saladoblanco Huila, 2015)

El municipio cuenta con una poblacién de 11.462 habitantes (Censo DANE 2015) incluyendo la
zona rural; una altitud de 1.316 msnm. Esta ubicado a una distancia 280 km desde Neiva a 24 km
de la ciudad de Pitalito. El municipio se encuentra localizado en la parte sur del departamento del
Huila; en las estribaciones de la cordillera central, geogrificamente se encuentra situado en las
coordenadas 1°59'36"N 76°02'43"0. (Saladoblanco Huila, 2015)

Nuestra capital recibe inversionistas de toda Colombia y de otros lugares del mundo, estd ubicada
como uno de los centros financieros mds influyentes de América Latina, adicional, el costo de
vida es inferior al promedio de las 40 principales ciudades de América Latina, ademds de esto,
Bogota se proyecta a mediano plazo como uno de los destinos de negocios mds importantes del
mundo, los bienes de consumo lideran la produccién industrial, seguidos por los bienes
intermedios y de capital. De las 248 mil empresas con que cuenta Bogot4, el 78 % se encuentran
vinculadas a actividades de servicios, contribuyendo con el 76 % del empleo. (Saladoblanco Huila,
2015)

La ciudad exporta principalmente productos agropecuarios (30 %), quimicos (10 %), y textiles
(7 %), e importa material de transporte (17 %), maquinaria excepto eléctrica (17 %), y maquinaria
eléctrica (14 %). Ademads, Bogotd cuenta con diversas zonas comerciales y una creciente cantidad
de centros comerciales repartidos en su territorio. (Saladoblanco Huila, 2015)

Gracias a su gran dinamismo, Campos de Café por siempre buscara penetrar el mercado Bogotano,

esperando abarcar una parte de la gran economia que mueve nuestra capital. (Saladoblanco Huila,

2015)



https://es.wikipedia.org/wiki/Costo_de_vida
https://es.wikipedia.org/wiki/Costo_de_vida
https://es.wikipedia.org/wiki/Bienes_de_consumo
https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_intermedio
https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_intermedio
https://es.wikipedia.org/wiki/Capital_(econom%C3%ADa)
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Figura 2. Mapa de la ubicacion Campos de Café por Siempre

Nota. Tomada Google Maps (Google, s.f)
3.3. Marco histoérico

Es necesario para desarrollar esta investigacion dar a conocer la historia del Café y del
internet.

Internet:

Sus inicios se remontan al afio 60, en esta época se presentaba enfrentamientos politicos,
sociales, econémicos y culturales que dieron origen a la Guerra Fria que finaliz6 hasta la
caida del muro de Berlin, en esta época Estados Unidos crea una red militar con el fin de
defenderse y reaccionar a posibles ataques con misiles, asi mismo su objetivo era tener
acceso a la informacion militar en cualquier lugar del pais y preparar el contraataque de
cuestion de minutos, la cual denominaron como ARPANET creada en 1969 y conformada
por cuatro universidades estadounidenses, la primera transmision se llevé a cabo en 1969.
Esta red de comunicacion fue creciendo por las ventajas de interconexién que proporcionaba,
por ende como complemento se cre6 TCP/ IP, convirtiéndose en una herramienta
indispensable de comunicaciones dentro de las redes informéticas y dando lugar ala primera
definicién de internet. Sin embargo, ARPANET fue creciendo y se convirtié en una red
utilizada s6lo con fines académicos e investigativos, y la relacion que tenia ARPANET con
lo militar pasé a MILNET en 1983 una nueva red creada igualmente por Estados Unidos. La
National Science Fundation crea su propia red informdtica NSFNET absorbiendo a
ARPANET, el desarrollo de las redes fue aumentando y complementando a la actual,
formando finalmente lo que hoy conocemos como INTERNET.

A principios de los noventa Tim Berners Lee disefi6 un programa para almacenar y
recuperacion de datos, en 1990 elabor6 HTML que permitié que se combinaran iméagenes y
textos, a partir de esto creo el primer servidor World Wide Web (WWW) que desde entonces
se expandié como una red mundial. Por otro lado, fue necesario buscar una palabra mas
familiar para hacer referencia que se estaba utilizando la red o se estaba revisando una pdgina
web, por tal motivo se tuvo en cuenta el término "Navegador™. En 1994 la empresa Netscape
lanz6 la primera versién del navegador Mosaic que alcanzé grandes cifras en cuanto a

software, seguido de esto en 1995 Microsoft lanzé su primer navegador que llamo Internet
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Explorer forma gratuita dejando de un lado lo producido por Netscape asi mismo agregd un
sistema operativo Windows. Finalmente, dos estudiantes de ingenieria eléctrica fueron
organizando las direcciones por tema lo que los convirti6 en multimillonarios, ya que
publicaron un catdlogo de direcciones por internet para que cualquier persona pudiera
consultarlas de forma gratuita, de esta manera se obtuvo Yahoo una herramienta que en poco
tiempo ocupd el primer puesto en la clasificacion de buscadores, pero no duré mucho puesto.
En 1998 fue creada su competencia Google con nueva tecnologia que permitia clasificar las
paginas de acuerdo a su importancia. (Trigo,S.F).

Café:

El café en Colombia y en varios paises es un producto que es reconocido, aceptado e
importante para su economia y sus habitantes, ha sido generador de empleo para muchas
familias que lo cultivan, lo venden o lo comercializan, para otras personas su importancia se
debe a que es una bebida indispensable en su consumo diario y en otras ocasiones es de
caracter social, donde es un instrumento para compartir con amigos, familia o en diferentes
reuniones. Es por tal motivo, que es fundamental conocer su historia.

La federacién colombiana de cafeteros da a conocer que el café viene de unas plantas
parennes tropicales y sus granos permiten usar para beber o tomar en una infusion. Hay varios
arbustos entre grandes y pequefios, con diferentes texturas, colores, donde se encuentra el
fruto. La primera planta de café se hizo en 1592 por Prospero Alpini, en 1737 Linneo lo
clasifico en un género conocido como Coffea que hoy en dia existen mas de 103 especies,
pero solo dos de estas son las que sus granos se comercializan bajo los nombres de Coffea
Canephora y Coffea Arabica. La primera mencionada se encuentra en Africa vy
aproximadamente el 35% del café se comercializa, mds conocida como Robusta ha sido
cultivada en zonas bajas tropicales del africa lo que ha conllevado a que tenga mayor
resistencia a plagas y a enfermedades. Esta especie no es cultivada en Colombia; la segunda
de ellas es la que mas sobresale porque constituye mas del 60% del café que se comercializa
internacionalmente, su origen estd en Sudeste de Etiopia, en el Sur de Sudan y el Norte de
Kenia , estudios indican que es una especie joven que aparecié hace menos de un millén de
afios, en Colombia existen cultivos que se encuentran en altitudes entre 1200 y los 1800

m.s.n.m y es uno de los cafés de mayor calidad.
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Los Yemenitas fueron quienes los popularizaron con sus diferentes leyendas, y su nombre
fue dado en un primer momento por los drabes que llamaron a la cereza Bunn y a la pulpa
Quishr y a la bebida Bunchum. Posteriormente su nombre cambi6 a kahwah por los mismos
arabes, se volvio la base de la palabra café, que con la misma raiz en diferentes idiomas es:
en castellano, portugués y Francés Café, Coffea en latin, Coffea en inglés y Kaffee en aleman,
danés y sueco. Muchos autores indican que la dispersion del café ocurri6 entre los siglos VIII
y el siglo XIII a Arabia. En 1510 estuvo en el mundo musulmén y en 1554 en Turquia, en los
siglos XVII pas6 de turquia a toda Europa en donde se abrieron establecimientos para
tomarlo. Seguido de esto, la expansion de café fue iniciada por los holandeses quienes
desarrollaron los primeros cultivos de café y los que dominaron la produccion del café a nivel
mundial.

Se piensa que los holandeses fueron los que introdujeron el cultivo de café en Sudamérica
en el afo 1714, en el siglo XVIII se plantaron los primeros arbustos de café en las Islas del
Caribe por los franceses, luego pasé a Brasil y Colombia. Por medio de la Revolucion
Industrial se generaron mayores avances en cuanto a procesamiento lo que permitié
desarrollar métodos de conservacién y empaque al vacio en el siglo XX y gracias a esto es
que empezd su expansion de consumo a tal punto de convertirse en una bebida social e
importante para las nuevas generaciones. (Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia

2010)



Tabla 1. Matriz Pest.

Nota. Autoria propia
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Perfil
pest

Factores

Muy
negativo

Negativo

Indiferente

Poszitivo

Muy
positive

Eleccién del
Presidente  Duque
pueden cambiar el
panorama actual del
sector cafetero.

Elecciones cafeteras
para renovar comités
Municipales v

Departamentales.

[ e —

Estatutos Federacion
MNacional de
Cafeteros, realidades
del gremio

Sustitucion de
cultivos de coca por
cafg, programa de

Santos.

jou—

Busqueda de
aumento en laz

rentabilidades del
caficultor

Eenovacion de
cafetales 2018 meta
de 90.000 hectireas

Se siguen
presentando llegada
de cafe de
contrabando, su uso
final es desconocido,
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puede llegar a
awmentar €l precio
interno por avmento

del producto local.

Aumento en un 13%
de importaciones de
café frente al 2017,

Feduccion de
hectareas de cultive,
disminucién de un
7,19%% desde el
2013,

Aumento en las
ventas de grano en
mercados extranjeros
enel 2017,

~x

Volatilidad en la taza
de cambio del dolar,
determina el precio
interno del café. Se
presenta coyuntura
del sector por
perdidas.

Socio

Contrabando de cafe
atenta contra la
calidad de Café
Colombiano.

Disminueion de
familias vinculadas a
{a produccion del
grano 2013 a 2018
disminucidn de un
11.9%,

Programa Educativo
del Café genera
inversibén 2.175
millones de pesos es
una iniciativa para
comvocar jovenes
entre 18 v 35 afios v
capacitarlos en la
produccitn del
gﬂiﬂﬂ_

Ferias cafeteras

Foro mundial de
productores de café.




Legal /
medio

Enfoque de los
gremios y la FNC
para reducir
unpactos medio
ambientales.

Controles v
vigilancia constantes
en las fronteras para
evitar ingreso
irregular de cafe.

Desarrollo de
varisdades

reziztentes a X
enfermedades como
la rova.

Fenomenos
climaticos. X

Programa de .
renovacion cafetera, T

Practicas ecologicas
del grano, ahorro de
agua, Programas X

Manos de Agua

Asistencia 1ecnica
Agropecuario, _
construccion de |
modemos sistemas X
agricolas,

Tecnologia Ecomil v
Becolsub menocs
consumo de agua y
cottaminacién.

Instalaciones de
Tecnolégic | lonas para que X

o caigan los granos de
café maduros,

Dispositivos
electrénicos que
facilitan la deteccibn X
de granos atacados
por la broca.

Bancarizacion con
cédula cafetera, X
T4%%.

Por medio del andlisis de esta matriz Pest podemos concluir que, de las 26 variables
indicadas, tan solo 2 son muy negativas, 2 negativas, 8 indiferentes, 8 positivas y 6 muy
positivas. Esto da a conocer que el escenario del sector cafetero tiene mas tendencias

positivas.
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El contrabando del grano de café es una situacién que perjudica a los caficultores de
manera directa, se han venido esforzando para vender sus cosechas con precios justos en el
mercado y debido a esto sus ingresos se van a ver reducidos, puesto que al haber contrabando
hay riesgo en la produccidn, el buen nombre y en el prestigio que hoy en dia tiene el café de
Colombia, ya que es una café que es producido con quimicos, de mala calidad y se revuelve
con los granos de café del pais. Asi mismo hay posibilidad de que ingrese plagas y
contaminen los cafetales. Ante esto, es necesario que se generen mds controles en las
fronteras para evitar que se sigan presentando una situaciéon como la indicada que minimiza
las ganancias de los cafeteros y los preocupa. Por otro lado, las condiciones climdticas
siempre seran para el cafetero un riesgo tanto como para grandes como pequefios
productores, porque a veces no cuentan con los recursos suficientes para poder mitigar los
impactos negativos que causa los fendmenos climéticos en sus cultivos o en otras
oportunidades su producciéon se ve completamente afectada dejando consigo pérdidas
econdmicas irreversibles. Asimismo, un impacto econémico negativo que puede afectar a los
productores colombianos de café es la volatilidad del ddlar y la bolsa de Nueva York, son
factores que determinan el precio con el que el café se va a vender y sobre el cual no hay
posibilidad que intervenga el cafetero para cambiarlo.

Finalmente a nivel tecnoldgico, se han venido presentando inventos e innovaciones que
tienen como fin facilitar y agilizar el caficultor los procesos de produccién, también sus
esfuerzos se han enfocado a crear instrumentos que vayan en pro al medio ambiente, como
maquinarias que permiten reducir de gran manera el uso del agua en el momento del lavado,
que identifican en los granos de café con mayor efectividad si tienen alguna plaga para ser
separado, es por tal razén que muchos productores buscan seguir practicas mas ecolégicas y
que a nivel monetario también se vean beneficiados. Por dltimo, la Federaciéon Nacional de
Cafeteros ha desarrollado un plan de bancarizacion para los cafeteros con el fin de que sean
identificados por llevar a cabo dicha actividad, tengan acceso a las reuniones del gremio y
asf mismo si desean que manejen su cuenta de ahorros.

En términos generales el sector cafetero tiene grandes posibilidades de surgir gracias a los
cambios que la Federacion de Cafeteros estd buscando desarrollar con ayuda de otras
entidades como Cenicafé y por supuesto con la del gobierno, hay que seguir apuntandole a

participar en las ferias nacionales e internacionales, a las reuniones del gremio donde se
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expone la situacion actual, los nuevos procesos, oportunidades que se tiene para mejorar y
prevenir del sector.
3.4 Estado actual de la empresa

Campos de café por Siempre con la produccién de café de alta calidad pergamino seco,
café en grano, tostado y molido, ofrece al mercado productos de alta calidad respaldado por
procesos innovadores certificados internacionalmente como “Fair Trade” y “Rain Forest”
que buscan principalmente tener un impacto positivo con el medio ambiente y con los
colaboradores, con nuestro programa contaminacién cero ofrecemos productos que estan
derivados de procesos que no contaminan el agua, sus residuos son debidamente tratados
para ser reutilizados como abono orgdnico, nuestros empleados todos reciben el pago
oportuno y estdn contratados directamente por la empresa y afiliados a todas las prestaciones
sociales exigidas por la ley, contratamos madres cabeza de familia, jévenes desplazados por
la violencia.

Con nuestros productos buscamos que el cliente quede completamente satisfecho, ahora
con las herramientas que brinda el marketing digital buscaremos que nuestros productos estén
al alcance de la mano de los consumidores y en cualquier parte del pafs.

La organizaciéon se encuentra inmersa en este momento en la produccién y
comercializacion de café pergamino seco, siendo nuestro unico producto, el cual se
comercializa todo con la federacién nacional de cafeteros.

Nuestros clientes con esta linea de negocio que es la produccién y comercializaciéon de
café pergamino seco son empresas, cooperativas, depositos compradores de café, con
capacidad de almacenamiento y pago de contado, localizado en los municipios de
Saladoblanco y Pitalito Huila respectivamente, cuya base de decision de compra es
indiferente ya que compran, café pasilla, café corriente, café de alta calidad y café especial
con o sin certificacion de la finca.

3.5. Marco teérico

Para la empresa Campos de Café por Siempre SAS es de vital importancia el
posicionamiento de marca digitalmente con nuestros productos y mds en el sector cafetero
en donde cada vez los pequefios productores estdn a la vanguardia, debemos de crear una
marca fuerte y robusta que sobresalga de los competidores, con el branding buscamos

segmentar muy bien el mercado de donde queremos llegar y con las herramientas del
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marketing digital obtener el posicionamiento que queremos, para ello apelamos al siguiente
argumento ““ El posicionamiento es hacer saber a tu audiencia-objetivo de que forma de
diferencias” (Philip Kotler 2011)

Teniendo como referencia lo anterior debemos generar una propuesta de valor que se
diferencie en el sector, comunicandonos asertivamente, estando cerca al consumidor que cada
vez es mds exigentes, asimismo es importante estar en la mente de nuestros clientes,
brindando un excelente servicio y asi generar recordacion, siendo nuestra mente la principal
decisora al momento de comprar y de generar esa necesidad de obtener algo, este argumento
estd directamente relacionado con las neuro-ventas que juegan un papel vital al momento de
quedarse definitivamente en nuestra mente, cabe referenciar “la funcionalidad de la teoria de
los tres cerebros, formulada en 1952 por el médico y neurocientifico Paul D. Mclean” (Klaric,
2014, Importante resaltar que la dominancia del primero, el reptiliano el cual hace que el
proceso de venta sea meramente instintivo, por esta razon es importante entender como
funciona, es asi como Campos de Café por siempre se comunicara con sus clientes, disefilando
estrategias que van a realizar seamos una marca recordada y recomendada por calidad y
servicio, teniendo como base los argumentos anteriormente mencionado.

La recopilacion y las diferentes metodologias que se trabajen nos ayudardn a conocer mas
al consumidor y como influenciar al consumidor, que pasos debemos realizar en su proceso
de compra online. (Walker & Stanton, Etzel, 2007). Asi Para tener un buen producto nos
debemos asegurar que nuestra compaiiia cuente con un entorno interno adecuado en cuanto
a la capacidad de produccion el manejo de objetivos y politicas que ayuden a conseguir
nuestros objetivos en el corto, mediano y largo plazo y asi desarrollar con las herramientas
del marketing digital afianzarnos en el mercado, de igual manera debemos estar
constantemente analizando el entorno externo del mercado, principalmente el politico y
econdmico (Martinez Valverde, 2015), las fluctuaciones del ddlar, el precio del petrdleo, las
condiciones politicas del gobierno de turno

Ahora bien, en pro de fidelizar nuestros clientes y ganarnos la confianza de los mismos
buscamos con el marketing 4.0 llegar a cumplir con estas variables tan importantes, “mover
del marketing tradicional al digital” kotler, Philip. Kartajaya, Hermawan. Setiawam, Iwan.
(2017) Para llegar a lo que este es hoy, en un inicio el marketing 1.0 se intereso en el producto,

luego en el marketing 2.0 el cliente era el centro y por alld en el 2010 surge el marketing 3.0,



29

el cual se enfocaba en la persona y sus valores. Todo esto para llegar finalmente al marketing
4.0 donde la clave es la informacién (Lépez, 2017).

Una de las grandes estrategias para alcanzar a los ptblicos y lograr su confianza es a través
de acciones 360° donde se integre lo offline con lo online, logrando una interaccién y
comunicacion coherente de la empresa con el cliente, en la tienda y/o website, redes sociales,
entre otros. “Gomez, Janet. (2015). 3 pasos para crear una estrategia 360 efectiva. Merca2.0”

Lo anteriormente escrito lo buscamos realizar mancomunadamente con la colaboracion
de todas las dreas de la compaiiia buscando entregar el mejor producto al cliente, con un
excelente valor postventa y calidad en todos los procesos gracias a las herramientas del
marketing digital.

3.6. Marco conceptual

En el presente marco se relaciona algunas bibliografias, que tienen relacién con los
conceptos que se estardn manejando durante el desarrollo de este proyecto de investigacion,
con los cuales se buscard fundamentar este documento.

El marketing 4.0: "Es un enfoque de marketing que combina la interaccién online y offline
entre empresas y consumidores, mezcla estilo y sustancia en lo referente al desarrollo de
marca y complementa la conectividad entre dispositivos con la conectividad entre personas’.
(kotler , Kartajaya, & Setiawam, 2017,p.95).

Marketing digital: "Consiste en usar las tecnologias de la informacién basadas en Internet
y todos los dispositivos que permitan su acceso para realizar comunicacién, con intencién
comercial entre una empresa y sus clientes o potenciales clientes”. (Junta de Castilla y
Le6n,2013,p 11)

Marketing digital: “los canales electronicos facilitan la recolecciéon de informacién
fundamental para las empresas como el comportamiento del negocio, y el conocimiento de
sus clientes actuales y potenciales, datos que les permiten alcanzar sus objetivos tanto online
como offline” (Revista dinero, 2014)

De acuerdo a las tres definiciones expuestas, consideramos que la mds apropiada es la
expuesta por kotler , Kartajaya, y Setiawam en su libro Marketing 4.0 puesto que Kotler es
considerado el padre del marketing moderno y una de las personas mds influyentes en el
mundo sobre marketing y management, Philip ha sido premiado en varias oportunidades y

han creado una guia importante que permiten crear estrategias para que las empresas sean
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exitosas, eficientes y eficaces con sus procesos y con sus clientes. Asi mismo, Kartajaya fue
reconocido como uno de los 50 gurds segin el Chartered Institute of Marketing del Reino
Unido, que realiza aportes importantes al marketing asi mismo como Iwan Setiawan; por
ende, la experiencia que estos tres autores tienen y los aportes que ha realizado es que son de
gran ayuda para este proyecto investigativo. Adicionalmente, estos autores realizan aportes
significativos sobre la evolucion del mercado y a la era digital que cada dia va cambiando, y
a la cual las empresas se tienen que ir adaptando.

Comercio electrénico: También conocido como eCommerce, hace referencia segin
expone Fonseca, (2014) a: "La venta generadas por Internet, cable o TV interactiva y que se
realizan con pagos online. Las cuales trata de transacciones comerciales en las que no hay
relacion fisica entre las partes, sino que los pedidos, la informacién, los pagos, etc., se hacen
a través de un canal de distribucién electrénico™. (p. 11)

Comercio electronico: “el comercio electrénico (e-commerce) es el acto transaccional
donde se intercambian bienes o servicios a cambio de valores monetarios, pero todo esto, a
través de la web". (Reynolds, 2001)

Comercio electrénico: “Es cualquier operaciéon comercial que utiliza las redes, en
particular internet, en el cual realiza efectiva una transaccion o un simple intercambio de
informacion comercial, efectuadas por personas, en ocasiones ajenas al fin lucrativo propio
del comercio™. (Aguirre y Manasia, 2007)

Segun las definiciones indicadas consideramos que las mas completa y la que encierra
todo lo que significa comercio electronico es la expuesta por Fonseca en el libro
Fundamentos del e-commerce la cual es una guia del comercio electronico, que da a conocer
todo lo referente a este tema y que tiene como fin abrir nuevos mercados y obtener nuevos
clientes por medio del uso eficiente de internet.

Posicionamiento: “Significa hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y
deseable en la mente de los consumidores meta, en relacién con los productos competidores”
(Kotler y Armstrong, 2012, p. 49)

Posicionamiento: Sobre posicionamiento dice Ferrell y Hartline (2012) que es “Establecer
una imagen mental o posicion de la oferta del producto en relacién con las ofertas de la

competencia en la mente de los compradores meta” (p.209)
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Posicionamiento: Segin Montana (2013) “El posicionamiento que posee una marca
satisface un deseo o necesidad por parte del consumidor, asi la popularidad de la marca esta
expresada por la habilidad del consumidor para identificar la marca bajo distintas
circunstancias’.

De acuerdo a las 3 definiciones dadas a conocer consideramos que la que mas se adapta a
nuestro proyecto es que se encuentra en el libro Marketing escrito por Kotler y Armstrong,
por lo indicado anteriormente Kotler es el padre del marketing moderno, su reconocimiento
y sus aportes han sido muy significativos y valiosos. Por otro lado, Armstrong no se queda
atrds también es un experto en marketing, es profesor de la Universidad del Norte de
Carolina, ha realizado articulos en importantes publicaciones de negocios, es un consultor e
investigador, y ha asesorado compafiias en temas relacionados a investigaciones de
mercados.

Marca: Segun define la American Marketing Association es “Un un nombre, una sefial, un
simbolo, un disefio o una combinacidén de ambos que tiene como objetivo identificar los
bienes y servicios de una organizacion de modo que se diferencien de los de sus
competidores” (Montana, 2013).

Marca: se refiere a un sello personal, con el fin de diferenciarse para lograr obtener éxito
en todos los d&mbitos social y profesional, ya que es de gran importancia reflejar a sus clientes
lo que uno desea que se perciba como organizacion. (Beteta, 2011).

Marca: Segun la define Lamb Hair y McDaniel (2002) una marca es “un nombre, término,
simbolo, disefio o combinacion de éstos elementos que identifica los productos de un
vendedor y los distingue de los productos de la competencia” ( p. 301)

Segun las definiciones anteriormente expuestas consideramos que la que se encuentra mas
completa es la indicada por la American Marketing Association, su significado es de
confianza por ser una asociacion profesional reconocida como lider en temas relacionados al
marketing.

3.7. Marco legal

Salud. Decreto 60 de 2002, por el cual se promueve la aplicacion del sistema de andlisis

de peligros y puntos de control critico HACCP en las fabricas de alimentos y se reglamenta

el proceso de certificacion. (Pastrana 2002)
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Las normas que rigen la produccién y comercializacion del café en Colombia son establecidas por
diferentes entidades gubernamentales encargadas en proteger y verificar los proceso que se
emplean para dicha prictica. Organizaciones y documentos como la Camara y Comercio, Invima,
Incontec, la Constitucidn Politica, La Federacion Nacional de Cafeteros, Ministerio de Salud y de
Agricultura y Ganaderia entre otros. N° 30938-MAG Reglamento para la produccién
industrializacién y comercializacién del café sostenible. Presidencia de la Republica y el Ministro
de Agricultura y Ganaderia. Constitucioén politica de 1991 instauré importantes derechos y
deberes del estado, las instituciones y los particulares en materia ambiental, entorno a los
principios del desarrollo sostenible. (Presidencia de la Republica 2002)

Articulos 8, 79 y 80 de la Constitucion Politica sefialan la proteccién de la diversidad e integridad
del ambiente y ecoldgica, fomentar la educacion para la defensa de los mismo, planificar el
aprovechamiento de los recursos naturales para garantizar el desarrollo sostenible, su
conservacion, restauracion o sustitucion. (Corte Constitucional 2016)

Articulo 8 y el numeral 8 del articulo 95 de la Constitucién Politica indican que es obligacién de
los particulares proteger los recursos naturales del pais y velar por la conservacién de un ambiente
sano. (Corte Constitucional 2016)

Norma técnica NTC colombiana 5181: buenas pricticas de manufactura para la industria del
café:Establecen las pautas para las Buenas Pricticas de Manufactura para las trilladoras,
tostadoras, fabricas de extracto de café y café soluble. El transporte distribucién y
comercializacion de café pergamino, verde o procesado; considera el manejo especial de cafés
diferenciados (como cafés organicos, especiales y descafeinados, entre otros), sus productos y las
buenas practicas para la adecuada preparacion y conservacién de la bebida de café. (Icontec
Internacional 2003)

Decreto de la presidencia de la Reptblica nimero 1843 de 1991, Por el Cual se Reglamentan
parcialmente los titulos III, V, VI, VII, y XI de la ley 09 de 1979 sobre el uso y manejo de
plaguicidas que deberd efectuarse con el objeto de evitar que afecten la salud de la comunidad, la
sanidad animal y vegetal o causen deterioro del ambiente. (Gaviria 2002)

Campos de Café comercializard su producto, café especial tostado y molido, a empresa

registrada a la Camara de Comercio que corresponda, manteniendo sus documentos y cuentas

legalmente al dia.
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4. Capitulo 4. Metodologia del proyecto

La empresa Campos de Café por Siempre SAS se ha definido como una marca que
produce café de alta calidad, entregando siempre a sus clientes el mejor producto, con las
mejores practicas que se encuentran en el mercado, tanto tecnoldégicamente como
ambientalmente, siendo este un sello de garantia frente a nuestros clientes
4.1. Tipo y disefio de investigacion

En el proceso de obtencion de datos se realizé un disefio de investigacion tipo descriptiva
donde fueron tenidos diferentes aspectos, como las tendencias del mercado digitalmente, de
qué forma estdn comprando las empresas el grano, que formatos y tamafios son los mas
apetecidos, que marcas son las mds posicionadas en el mercado, cuales tienen mejor y mayor
recordacion, tendencias de consumo cafetero, tipos de compra respecto del producto ofrecido
por la compafifa. Adicionalmente el aspecto cualitativo de la investigacién nos permitié
obtener informacion a través de entrevistas a consumidores de café empresariales, en este
caso realizamos una muestra de tres empresas del mercado objetivo, donde visitamos a los
directores de compra, buscando obtener informacién que nos permitiera identificar las
oportunidades que el marketing digital nos brinda y asi determinar tendencias, indices y
diagramas.

La recoleccion de estos datos nos ha permitido entender las necesidades que tiene la
empresa y su entorno, asi como las tendencias y oportunidades que nos ofrecen las
herramientas del marketing digital, entender que el sector agropecuario caficultor debe dar
un siguiente paso y dar a conocer sus procesos, sus productos mediante todas estas
plataformas, identificar de qué forma se puede optimizar la pagina web, las redes sociales y
asi obtener mejores ingresos que al final del ejercicio es lo que se quiere, buscar que la
empresa este mejor posicionada en los diferentes buscadores, hacer que el ejercicio de los
clientes desde el momento que nos conocen hasta el momento que realizan la compra, sea
una experiencia agradable y facil de realizar, con la obtencién de datos nos permite
diversificar la forma en la cual campos de café por Siempre debe llegar a sus clientes y asi

brindar un mejor servicio
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Categorias de la investigacién

Tabla 2. Categorias de la investigacion

Nota. Autoria propia

Atributos Beneficios Calidad Digital
Atributos
Precio barato presupuesto efectivo importante
Econémico Pagar Contrato
Disefio kilos Empaque presentacién
colores practico facil paquete
Marca Reconocida Tradicién Buena Calidad
Econémico Casa Muestra

Para las personas que toman la decisiéon de compra es muy importante el precio al decidir,
siempre buscan que se ajuste al presupuesto que tiene asignado la empresa, multiple
opciones de pago.

Tienen en cuenta la presentacion del café, el tamano, los colores y los gramos; esperan
que siempre sea facil de manejar.

Confian en marcas conocidas, tradicionales y econdmicas, para probar una nueva marca
solicitan una prueba, para conocer el nivel de aceptacién que tienen los trabajadores

Calidad
Sabor Rico Fuerte Suave Clarito
Oscuro Dulce Amargo Caliente
Prueba
Olor | A café Fuerte Amargo
Hogar Colombia Tinto
Color | Oscuro Clarito Café Negro
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El sabor es uno de los principales factores que permite determinar la calidad de un buen
café, en este hay variedad de gustos y preferencias en su preparacion, estan abiertos para
probar nuevas marcas siempre y cuando les den una degustacion.

El olor del café atrae el consumo y genera un efecto de identificaciéon colombiana, con la
famosa palabra un Tinto Colombiano, recuerda el hogar y el olor con que se crecié.

El color aunque no es tan relevante al momento de la compra permite determinar el sabor

segun su tonalidad

Cultura Colombiana Familia Tradicién Identificacion
Hogar Bienestar Café
Energia Productividad Pausa Felicidad
Consentir Despiertan desestresa

El café colombiana es identificado como parte de la cultura de este pais, por lo tanto es
costumbre y tradicién su consumo en diferentes ocasiones y en distintas horas al dia.

Brindar café en el trabajo es aportar energia a los trabajadores, es visto como un servicio

de bienestar y pausa activa

Virtual Presencia Tecnologia Inmediatez Accecibilidad
Trazabilidad Redes
Segementacion Fidelizacion Estrategias Posicionamiento Web

El mercado digital nos facilitara comercializar el café de una manera rapida, trazable,
medible, posicionarlo a través de las redes sociales

El mundo digital y las diferentes herramientas como facebook, instagran, google nos
permite segmentar nuestros clientes, fidelizarlos y ayudar a realizar negocios de largo
plazo
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El andlisis DOFA de la compaiiia Campos de Café por Siempre con sus estrategias es la

siguiente:

Tabla 3. DOFA, Cruce estrategias.

Nota. Autoria propia

DOFA
CAMPOS DE CAFE
POR SIEMPRE

FORTALEZAS
Percepcion positiva por
parte de los clientes.
Experiencia y
conocimiento en la
produccién y
comercializacion del café.
Certificaciones bajo

estandares internacionales

de calidad, medio
ambiente 'y bienestar
social.

Estdn inscritos en los
programas de la
federacion = Colombiana

de cafeteros.

1.

DEBILIDADES

Carecen de estrategias de
comercializacion en
medios digitales.

Falta iniciar procesos de
promocién  sobre  los
productos.

Ausencia en estudios de
mercadeo para determinar

los sectores que més

consumen café.




1.

OPORTUNIDADES
Nichos de mercado
inexplorados.

Potencializar los
medios de
comunicacion digital
Participar en las
ferias de Café que se

llevan a cabo en

Colombia.

1.

ESTRATEGIAS FO

(F1,01) Incrementar la
base actual de clientes
potenciales a  nivel

nacional, basandonos en

la  buena reputacién
actual.

(F2,02) Crear canales
digitales para el

posicionamiento de la
marca con el marketing
digital.
(F2,03) Participar en la
feria de café de Colombia
Expo en Corferias
Bogotd, la mas importante
de Colombia y América
Latina, para dar a conocer
la marca
(F3,01)  Aprovechar
acuerdos del gobierno con
otros paises para exportar

el producto existente o

una nueva linea.
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ESTRATEGIAS DO

1. (D1,02) Implementacion de

medios digitales, como

redes sociales, tienda
virtual y pagina web

(D3,01)Explorar nuevos
clientes a partir de una
imagen fresca, nuevos
productos de calidad.

(D3,01) Aceptar en la
empresa estudiantes de
publicidad y mercadeo que

deseen realizar pasantias.




AMENAZAS

. Competencia
posicionada en el
mercado

. Plagas, enfermedades
y cambios climéticos
que afectan los
cultivos de café.

. Percepcién negativa
sobre el consumo de
café.

. Precios fluctuantes en

la venta de café.

1.

ESTRATEGIAS FA
(F1, AS) Los precios
fluctuantes no afectardn
las ventas del producto
por la buena imagen y la
calidad que se tiene.
(F4,A2) Participar a
capacitaciones ofrecidas
por la Federacion
Colombiana de Cafeteros
para saber como actuar
ante cambios climaticos,
y prevenir las
enfermedades y plagas de
café.
(F2,A1) Marcar
diferenciacion ante la
competencia con procesos

mas orgéanicos

1.
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ESTRATEGIAS DA
(D2,A5) Los  precios
fluctuantes pueden
afectarnos menos si se
lleva a cabo procesos de
promocion y de marketing
digital.

(D1,A1) Crear estrategias
de diferenciacion y
posicionamiento a través
de medios digitales.
(D3,A3) Desarrollo de

mejora en los empaques.
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5. Capitulo 5. Propuesta de mejora
5.1. Propuesta estratégica

La propuesta para posicionar la marca en redes sociales (Facebook — Instagram) y en su
website “www.cafeporsiempre.com” en Colombia a través del Marketing Digital tiene como
objetivo lograr que la marca Campos de Café por Siempre esté entre las diez (10) marcas de
café mas seguidas en sus redes sociales (Facebook-Instagram) y visitadas en su website, asi
lograr una relacién mucho mds cercana con nuestros clientes y consumidores creando una
pagina interactiva que permita al usuario apreciar la gama de productos que ofrecemos, su
historia, sus procesos, los impactos ambientales y sociales, los beneficios y la calidad de
todos nuestros productos.

Buscamos que el producto esté al alcance de un click, con disponibilidad inmediata a nivel
nacional, haciendo de esta manera que lo puedan adquirir ficilmente con envio a la puerta de
su casa.

5.2. Desarrollo de la propuesta

El desarrollo de la propuesta la realizaremos por medio de las siguientes estrategias que
serdn de gran ayuda para lograr posicionar la marca de La empresa Campos de Café por
Siempre entre las 10 empresas del sector cafetero mdas visitadas en su website
www.cafeporsiempre.com y mds seguidas en sus redes sociales (Facebook-Instagram), con
ayuda de las herramientas que proporciona el marketing digital. De esta manera se entrard en
detalle de las estrategias planteadas y cémo serd el desarrollo de cada una.

Tabla 4. Estrategias.

Estrategias | Técticas Meta Indicador Recursos % Responsab
econémicos le
Desarrollar la | Lanzar la | Obtener $7.500.000 | 22% | Gerente
pagina web pagina web | dominio

enel 2019 Obtener
Hosting
Tener la

P4gina web
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Crear
canales

digitales

funcionando
y generando

visitas

Crear el Fan Page

de Facebook

Posicionar
la marca en
facebook
entre las 10
mas
seguidas del
sector
cafetero en

Colombia

enel 2019

Numero de

seguidores

$2.500.000

7%

Gerente

Crear perfil de

Instagram

Posicionar
la marca
entre las 10
mas
seguidas del
sector
cafetero de
Colombia

enel 2019

Numero de

seguidores

$2.500.000

7%

Gerente

Crear y Disefar
piezas

publicitarias para
la creaciéon 'y

administracion de

Posicionar
la  pégina
web  entre
las 10 mas

visitadas del

1-#
Personas
Alcanzadas
/ Personas

registradas

$1.000.000

3%

Gerente
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los canales | sector 2-#
digitales cafetero en | Campafia
Colombia finalizadas
en el 2019 #
Campafias
iniciadas
Desarrollo | Crear formulario | Aumentar Tienda con | $2.000.000 | 6% | Gerente
de en Facebook e |lasventasde | productos,
Formatos Instagram  para | café en | descripcion
adquirir datos de | grano a| , precio y
clientes nivel opciones de
potenciales nacional en | pago.
un 10% Incrementa
r la base
actual de
clientes en
un 10%
para el afio
2019.
Posicionar | Realizar tareas de | Posicionarn | Ndmero de | $5,000,000 | 15% | Gerente

la Marca a
través  de
SEO
(Search
Engine
Optimizatio

n)

optimizacién en

nuestra  pagina
web

Optimizacién de
motores de

bisqueda y asi la
pagina web
Participaciéon en

foros y
actividades
relacionadas con

os entre las
10 empresas
de

produccién
de café mas
visitadas en
su website

enel 2019

visitas en el

website
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lo que hace la

pagina

Realizar
actividades de
calidad con

palabras clave qué
buscan los
usuarios en la web

Crear la | Desarrollar ~ una | Aumentar Numero de | $10.000.000 | 30% | Gerente
tienda tienda virtual | enun 5% las | transaccion
virtual para compras | ventas es
online totales de la | realizadas
empresa
para el afo
2019.
Desarrollar | Realizar toma | Obtener #de $3.000.000 | 9% | Gerente
un Banco de | fotogréfica mds visitas | fotografias
imagenes en la pdgina | solicitadas /
propias web y mids | #
seguidores Fotografias
en redes | entregadas
sociales
Total presupuesto $33.500.000 100
%

Nota. Autoria propia
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6. Capitulo 6. Indicadores que miden la propuesta de mejora

Es necesario para poder conocer cudles son los resultados obtenidos frente a las estrategias
y las actividades que se van a desarrollar crear indicadores de gestion, los cuales nos permitira
saber en porcentaje el resultado sobre el desarrollo y el desempeiio obtenido sobre las
estrategias que se plantearon en el proyecto. Gracias a estos indicadores es que se identifica
oportunidades de mejora y el éxito de los objetivos propuestos. Por ende, elaboramos los
siguientes indicadores:

Creacion péagina web Campos de Café por Siempre: # Pdg Web creada.

Comprar dominio: # Dominio adquirido www.cafeporsiempre.com

Comprar hosting para almacenar informacion: Contrato de hosting por 1 afio.

Fan page de Facebook: # de Fan page creadas.

Pé4gina de la empresa en Instagram: # de pag. de Instagram creadas.

Crear piezas publicitarias para redes sociales y pagina web: # piezas solicitadas /# piezas
creadas.

Crear formularios Facebook e Instagram para adquirir datos de clientes potenciales para
Campos de Café por Siempre: Personas alcanzadas/ personas registradas.

Tienda Virtual: Tienda con producto, descripcion, precio y opciones de pago

Incrementar la base actual de clientes en un 10% para el afo 2019, a nivel nacional: # de
clientes en la base de datos 2019 / # de clientes en la base de datos 2018

Ventas del 2019/ Ventas del 2018
6.1. Estructura general de costos

Se tiene estimado invertir un 25% del presupuesto general en las estrategias que tenemos
planteadas con el Marketing digital de los cuales el 20% esta destinado a pautar a través de
Google y el 5% restante a la administracion de las redes sociales, los costos estdn
relacionados en la siguiente cotizacion
6.2. Presupuesto estimado de ventas

Se realiza una proyeccion de ventas a 6 meses del afio 2018 con ventas aproximadas de $
110.000.000 con base en la produccién esperada y en el precio del kilo de café pergamino
seco c.p.s, para cumplir con esta proyeccion se debe producir aproximadamente 2.500 kilos

de c.p.s. mensuales a un precio promedio de $7.200 por kilo de c.p.s



Tabla 5. Proyeccion de produccion y ventas

Nota. Autoria propia
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PROYECCION DE PRODUCCION Y VENTAS

Hectdreas 2 2 2 2 2
Total Kilos 2,500 2,500 2,500 3.500 3.700
Produccion de Café cereza kilo x planta 4,00 4,00 4,50 5,00 5,00
Precio promedio kilo CPS (carga CPS $812.500) 7.500 7.500 7.500 7.500 7.500
Total Ingresos - Venta CPS $18.750.000 | $18.750.000 | $18.750.000 | $26.250.000 |  $27.750.000
Total Ventas $18.750.000| $18.750.000| $18.750.000] $26.250.000]  $27.750.000
Total $ 110.000.000
Tabla 6. Presupuesto
Nota. Autoria propia
ITEM |UNIDAD | PRECIO | CANTIDAD DESCRIPCION INGRESOS
Café Este precio lo entrega
pergami diariamente la federacion
no Seco KILO |[$7.200 15000 Kg | nacional de cafeteros, se| $110.000.000
postula un precio
promedio




6.3. Tasa interna de retorno

Tabla 7. Tasa interna del retorno

Nota. Autoria propia
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TASA INTERNA DE RETORNO

COSTOS

Crear pigina web de Campos de Café por Siempre 5.000. 000
Comprar dominio 1.000.000
Comprar hosting para almacenar informacién 1.500.000
Fan Page de Facebook 2.500.000
Pé4gina de Empresa en Instagram 2.500.000

Crear piezas publicitarias para redes sociales y 1.000.000

pagina web 2- Disefiar piezas publicitarias para la

creacion y administracion de los canales digitales

Crear formulario en Facebook e Instagram para 2.000.000

adquirir datos de clientes potenciales para Campos

de Café por Siempre
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Realizar tareas de optimizacién en nuestra pigina $ 5.000.000
web, Optimizacion de motores de busqueda y asi la
pagina web, Participacion en foros y actividades
relacionadas con lo que hace la pagina, realizar
actividades de calidad con palabras clave qué
buscan los usuarios web
Crear tienda virtual $ 10.000.000
Realizar toma fotogréfica de los productos para la $ 3.000.000
tienda virtual

Total Costos $  33.500.000

Total Ingresos 3 110.000.000
53%

TASA INTERNA DE RETORNO

6.4. Cronograma de inversion

Por medio del presente cronograma daremos a conocer los tiempos empleados y

necesarios para llevar a cabo las actividades que permitirdn el desarrollo de las estrategias

anteriormente indicadas de forma organizada y precisa para la compafiia Campos de Café

por Siempre.
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Tabla 8. Cronograma de actividades

Nota. Autoria propia

Cronograma actividades Cam
Trimestre Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4
Mes| Agosto |Septiembre |Octubre | Noviembre | Diciembre| Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio
Semanas| semana | semana |semana| semana semana | semana | semana | semana | semana | semana | semana | semana

10 2] 3] 4)1) 2| 3] 4{1[2|3|4{1] 2] 3| 4] 1]2|3] 4|1|2|3[4[{1[2|3]4|1|2|3[4|1]2(3]4[1|2|53|4|1]2|3|4|1]|2[3[4

Crear canales digitales
Desarrollar la pagina web
Crear el Fan Page de Facebook
Crear perfil de Instagram

Crear y Disefiar piezas publicitarias

Lanzamiento redes sociales y pag web ENERRRRRRANNNNNEERED

Desarrollo de formatos

Creacion formulario Facebook _

Puesta en marcha
Crear tienda virtual
Desarrollo tienda virtual
Banco de imagenes

Toma fotografica [T

1pos de Café Por Siempre 08-2018- 08-2020
Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3
Agosto |Septiembre [ Octubre Noviembre|Diciembre| Enero |Febrero| Marzo Abril

Trimestre 4 Trimestre 1
Mayo Junio Julio Agosto
semana | semana [semana| semana | semana | semana | semana | semana | semana | semana | semana | semana | semana

1[2{3(4]1]2] 3] 411 2)3[4] 1] 2|34 )2 3] 4[1{2]3[4]1]2|3)H 1) 2[3[4[1]2|3[4|1|2]|3)4]1|2|3[4[1]2]3]4][1] 2] 3[4

- ra = -

6.5. Elaboracion de la propuesta de mejora

P4gina web

www.cafeporsiempre.com
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Pagina Web www.cafeporsiempre.com

> Quienés Somos Nuestro Café Domicilos Compra Ahora Clientes Conéctate con Nosofros .. v

Figura 3. Pdgina web

Nota. Autoria propia

Fan page Facebook

Campos de Café Por Siempre

Campos de Café
Por Siempre

e

Inicio -
0 o Me gusta | 3\ Seguir | # Compartir | .- (~) Enviar mensaje
Informacion
Publicaciones .
# Crear publicacion . ) L

ikl @ Aun no tiene ealificacion
Opinicnes
Comunidad ﬁb- Es
Fotos
Informacion y anuncios m Fotolvideo a Efiquetar ami... " Estoy aqui

Publicaciones

INFORMAGION CAMPOS DE CAFE

'i.ﬂ."' . Campos de Café Por Siempre aclualizd su foto de portada. ***
W@ 21de noviembre a las 10:58 %]

Del Huila a tu Negocio

Campos de Café por Siempre es una
compaiiia productora de café especial, café
arabigo, 100% colombia...

Figura 4. Fan page Facebook



Nota. Autoria propia

Instagram
(©) Mnstagram ® Vv

b, (Campos de Café por siemipre
"?t.-'- Publicidad

i
=<

Comgprar

oQv A

74 Me gusta

iDahe o megor a fus chenies!

Compra cafe colombiano en grano de calidad.
Fegala una sxpenencia mullisensarial con & meorn
sabor w olor del campo hulense,

M amposDel.aleForssamprne

Figura 5. Instagram

Nota. Autoria propia
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s, Campos de Café por siempre

e
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iDEL HUILA A TU NEGOCIO!

Figura 6. Instagram historia

Nota. Autoria propia
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Piezas publicitarias

Compra tu café
en grano a domicilio

Figura 7. Pieza publicitaria 1

Nota. Autorfa propia

Figura 8. Pieza publicitaria 2

Nota. Autoria propia
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iDEL HUILA
A TU NEGOCIO!

Figura 9. Pieza publicitaria 3

Nota. Autoria propia
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.DEL HUILAATU N
Campos de Café por siempre

Figura 10. Pieza publicitaria 4

Nota. Autoria propia

Figura 11. Pieza publicitaria 5

Nota. Autoria propia

iDEL HUILA ATU
NEGOCIO!

Figura 12. Pieza publicitaria 5

Nota. Autoria propia

EGOCIO!
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Compra tu café
en grano a domicilio

iDEL HUILA ATU NEGOCIO!

Figura 13. Pieza publicitaria 7

Nota. Autoria propia

Compra tu café en grano a domicilio

Figura 14. Pieza publicitaria 8

Nota. Autoria propia
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Formulario Facebook

(a5 Noticls
° Messenyes
2} Motketplocs

Ascecos ditoctos

Mo gtste Raspe
‘ Esciine un coos

ds, Campos de €
Fioacso -3

(D 1o e @ tue s

Corrpra cate colomblan

Regala une expernencia |
hulered, SCampmsbecs

Pau Ios”quo vend
o0

LJ-) Mo gusia

Diga Lociz C3
e

e

<9
elev

Komore Comeseto
Coves ERcmeo

LT

Propons

e
-

AMODS D CASC POR Savt e

Mug’ém,«m;ow
{DEL HUILA A TU NEGOCIO!

jeta ds crédnn @

"

= WS AFES 3 CONDNGACION PEEE rEgIvFan= ’

Mnosts con

b B Cxte Back

I8 (France|

2 A Blscsta
A NS . Bockise Mas

Figura 15. Formulario

Nota. Autoria propia
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Tienda virtual

Det Hutla o b Negecia Home Quienés Somos Nuestro Café Domicilos Clientes Conéctate con Nosotros

Cempra Ahsra

Campos de Cafe por Siempre
iDel Huila a tu Negocio!

Café en Grano Pergamino Seco

$150,000.00 - $940,000.00

% colombiano del sur del Huila, certificada bajos ios
rnacionales de calidad, medio ambiente y trato social RAIN
Ty FARE TRADE

Seieccione una Opcion VvV

Figura 16. Tienda virtual

Nota. Autoria propia



Fotografias

Figura 17. Café

Nota. Campos de café por siempre (2018).
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Figura 18. Finca

Nota. Campos de café por siempre (2018).

Figura 19. Terrenos de cultivo

Nota. Campos de café por siempre (2018).
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Conclusiones

La empresa Campos de café por siempre es una compaiiia que se ha logrado mantener
durante los dltimos 20 afios, pero al momento no ha logrado competir contra las marcas
lideres en el mercado, debido a que no ha implementado estrategias de marketing digital que
les permite comercializar su producto para que esté al alcance de cualquier persona o empresa
en Colombia.

Por medio del correspondiente andlisis que se realizé sobre el sector cafetero se puede
indicar que el sector pasa por momentos dificiles debido a las bajas rentabilidades que obtiene
el caficultor, por la llegada de café en contrabando y la fuerte competencia que se presenta.

Se identifica grandes oportunidades de posicionamiento de la marca de la empresa, por
medio de herramientas digitales que hoy en dia son indispensables para mejorar la
comercializacién de los productos y debido a las exigencias actuales del consumidor en
cuanto a tecnologia. Campos de café por siempre al no tener presencia en Internet, abre la
opcidn de iniciar todo con la marca usando el Marketing Digital.

Campos de Café por Siempre ha logrado con el marketing tradicional mantenerse en el
mercado durante 20 afios, logrando vender su café en grano la Federacion Nacional de
Cafeteros de Colombia, y eso se debe mantener, las buenas précticas que se han tenido, los
avances, los andlisis obtenidos se ven reflejados en el sostenimiento de la empresa aun asi en
momentos de crisis.

El posicionamiento de Campos de Café por Siempre con el marketing digital para estar
entre las 10 empresas del sector cafetero mdas seguidas en redes sociales (facebook -
Instagram) y visitadas en su website - (www.cafeporsiempre.com). Se llevara a cabo en el
transcurso de dos afios.

Se Realizé un diagndstico actual del posicionamiento de la marca en redes sociales
(facebook-Instagram) y en su website, lo qué permitié determinar las alternativas que nos
permitira posicionarla. Se disefiar estrategias con el marketing digital como herramienta para
posicionar la marca. Se establecieron indicadores de gestion que nos permitirdn medir los
resultados de las estrategias de posicionamiento con el marketing digital de la empresa

Campos de Café por Siempre.
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Recomendaciones

Al iniciar en el mundo digital es importante crear las plataformas donde reposard la
informacién y donde llegardn los clientes, para posteriormente crear las campafas de
Marketing Digital.

En los primeros meses se realizard una época de exploraciéon, donde se construird una
comunidad virtual en torno al consumo de café, esto permitird analizar detalladamente los
gustos e impactos que tendran las personas ante las campafias.

Es importante siempre tener definido el publico objetivo y estudiarlo a profundidad con
ayuda de la Data, esto permitird crear campafias mds asertivas y tomar decisiones con més
efectividad.

Campos de Café por Siempre debe incluir el marketing digital en sus estrategias y
planeacién de la institucion.

Por ninguno motivo reemplazar el marketing tradicional por el marketing digital, disefiar
un plan de trabajo donde se complementen el uno con el otro.

Crear las plataformas pertinentes que permitan realizar un marketing digital estratégico.
Como pégina web, tienda virtual, redes sociales como Facebook e Instagram.

Optar por una estrategia inicial de Display y Motores de Busqueda y pauta en redes
sociales.

Se requiere contratar un equipo de trabajo con los conocimientos necesarios para
desarrollar las estrategias de Marketing Digital establecidas.

Esperamos que este trabajo de grado logre inquietar a la gerencia de Campos de Café por

Siempre, y se generé conciencia de la importancia de implementar el Marketing Digital.



61

Referencias

Aguirre, A y Manasia, N. (2007) El comercio electronico y su aporte socioeducativo.
Froénesis. Venezuela.

Café de  Colombia  (2010). Historia  del  Café. Recuperado de:
http://www.cafedecolombia.com/particulares/es /sobre_el_cafe/el_cafe/el_cafe/

Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia . (15 de 01 de 2015). Federacion Nacional
de Cafeteros de Colombia . Obtenido de Federacion Nacional de Cafeteros de Colombia :
https://www.federaciondecafeteros.org/particulares/es/ensayos_sobre_economia_cafetera/

Eltiempo.com. (19 de 11 de 2015). eltiempo.com. Obtenido de -eltiempo.com:
https://www .eltiempo.com/archivo/documento/DR-1063784

Fonseca, Alexandre (2014) Fundamentos del e-commerce [ e-book]. Recuperado de
https://es.scribd.com/read/216428537/Fundamentos-del-eCommerce#

Junta de Castilla y Leén,Red de asesores tecnolégicos & Consejo Regional de Cadmaras
de Comercio e Industria de Castilla y Ledn (2012), Marketing digital para pymes.
Recuperado de:
http://www.jcyl.es/web/jcyl/binarios/744/343/Guia%20Marketing%20Digital.pdf?blobhead
er=application%2Fpdf%3Bcharset%3DUTF-8

Kotler, Philip. Kartajaya, Hermawan. Setiawam, Iwan. (2017). Marketing4.0. New Jersey,
Estados Unidos: John Wiley & Sons, Inc.

Kotler, Philip y Armstrong Gary, (2012) Marketing. México. PEARSON

Ferrell O. C. y Hartline Michael, (2012) Estrategia de Marketing. Australia. Cengage
Learning Editores

Lamb, C. Hair, J y McDaniel, C. (2012) Marketing . Learning Editore S.A. México.

Montafia, Jordi. (2013) El poder de la Marca [e-book]. Recuperado de
http://www.interebook.com/lector/?hash_obra=8d544aab67c3eaff6f6e8ced5032a5fc

Reynolds, Janice. (2001). El libro completo del E-commerce. Espafa: Deusto.

Saladoblanco Huila. (12 de 08 de 2015). Saladoblanco Huila . Obtenido de Saladoblanco
Huila : http://www.saladoblanco-huila.gov.co/

sn. (2014). Si no estd en internet no existe. Revista dinero. Recuperado de:

https://www.dinero.com/empresas/articulo/tendencias-marketing-digital/196418



62

Trigo, Vicente. (s.f). Historia y Evolucion de Internet. Acta. Recuperado de:

https://www.acta.es/medios/articulos/comunicacion_e_informacion/033021.pdf



63

Anexos

Encuesta investigacion de mercados
UNIVERDIDAD AGUSTINIANA
ESPECIALIZACION EN GERENCIA ESTRATEGICA DE MARKETING
Le agradecemos diligenciar esta encuesta
La informacién que nos proporcione serd utilizada para conocer el grado de aceptacion en el
mercado de la empresa, Campos de café por siempre para su extension de linea de Café
tostado y molido para las empresas del sector privado.
1. ;Cudl es la importancia que tiene para la compaiiia brindar a sus empleados

café para el consumo diario?

Campos de Café por Siempre es una compaiiia productora de café especial, café ardbigo,
100% colombiano del sur del Huila con mas de 20 afios de experiencia en el mercado,
ubicados sobre la frondosa cordillera central a méds de 1860 msnm.

La empresa tiene como objetivo la comercializacion de café molido y tostado como una
extension de linea en las empresas del sector privado. Caracterizandose por proporcionar una
bebida de sabor y aroma unicos, de alta calidad con cualidades y calidades excepcionales y
diferenciadoras en todo el mercado cafetero. Asi mismo, se desea brindar al consumidor la
oportunidad de probar los diferentes tipos de café con sabores y fragancias completamente

organicas.

2. (Es importante para la compafiia ofrecer café de alta calidad a sus empleados

y porque?
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3. (Diferencia la compaiia entre café Premium y café estandar para ofrecer a los

altos ejecutivos de la compaiiia y cudles son los atributos que mas buscan?

4. (Qué tan importante es para la compafiia entregar un café a sus empleados
con olor y sabor mds fuerte del que se consume normalmente, teniendo en cuenta que

entrega mas energia a sus empleados?

5. (Le voy a dar 100 puntos por favor distribuya esos puntos dando mayor

cantidad a aquellos aspectos que usted considera mas importante al momento de

[ ]

escoger el café ?ue se dard en su empresa?

e Precio e Disefo
° 6 [ ] a
[ ] [ ]

1 15

6. (Estan dispuestos en la compaiiia a pagar un valor mads alto si la calidad del

café asi lo demuestra y por qué?
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7. De los siguientes medios de comunicacién, por favor ordene (del més
relevante al menos relevante) de acuerdo a su grado y gusto los medios que prefiere
para consultar y recibir informacién sobre café molido y tostado que compra para su

empresa.

e Internet

e  Correo electronico
e Television

e Folletos

e Radio

e Valla publicitaria

8. (¢ Cuantos kilos de café se consume en su empresa mensualmente?

_febrero a diciembre — 2313 libras area operativa -
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9. En las siguientes escalas de atributos ubique su satisfaccion con la marca de

café que actualmente compra para su empresa. Siendo 1 poco satisfecho y 5 muy

satisfecho.

Poco Muy
satisfecho satisfecho
1 2 3 4 5

Precio 1 2 3 4 5

Calidad 1 2 3 4 5

Servicio 1 2 3 4 5

Sabor 1 2 3 4 5

Disefio 1 2 3 4 5

Marca 1 2 3 4 5

Olor 1 2 3 4 5

Sostenimiento
medio ambiental 1 2 3 4 5

10. (Cudéles son las marcas que han venido consumiendo en el daltimo afio?

OMA — EL CAFETERO * SELLO
ROJO




11. Tiene alglin comentario o sugerencia para campos de café por siempre con
su nueva linea de negocio de café molido tostado, segin su experiencia. La
promesa de valor se cumpla, que el café se mantenga en su calidad, por precios y

la calidad la prioridad.
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Nombre de la empresa:

Actividad de la empresa:

Nombre del encuestado:

Cargo:

Teléfono:

Encuesta de comportamiento del consumidor

1. ENCUESTA:

- 15 personas

- 20 a40 afios

- Vinculados laboralmente en Citibank Bogota

- Hombre y Mujer

Esta encuesta se realiza con el fin de determinar las preferencias que tienen las personas
al consumir y/o comprar café

Nombre:

Edad:

Sexo:

1. (Cuéantas tazas de café toma en el dia?
o 1-2tazas
o 3-5tazas
o Masde 5 tazas

2. (En qué momentos toma usted café?
o En la manana para despertar
o Antes de dormir
o Durante las horas de oficina y/o estudio

o Cuando esta con amigos



©)

Todas las anteriores

3. (Qué tipo de café prefiere usted tomar?

O

O

©)

©)

Americano
Capuchino
Express

Otro ;Cual?

4. (Qué lugar es tu preferido para tomar café?

O

©)

o

o

Casa
Oficina
En el camino

Universidad

5. (Qué razones lo llevan a tomar café?

O

o

o

o

6. Estaria dispuesto a probar una nueva marca de café

o

O

7. (Al momento de consumir un café que es lo primero que tiene en cuenta?

O

o

o

o

8. (Donde frecuenta comprar el café que consume?

o

o

Gusto

Energizante

Compartir con otra persona
Para despertar

Por rutina

Otro (Cual?

Si
No

Marca
Precio
Sabor
Empaque
Publicidad

Otro ;Cual?

Tienda de barrio

Super mercados de cadena ( Carrefour, Exito, Olimpica)
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o Tiendas de café tipo ( Juan Valdés, Oma)
o Otro ;Cual?
9. (Qué medios de comunicacién pueden influir en su decision de marca de café?
o Radio
o Periddico
o Internet
o Television
o Otro ;Cudl?
10. (Qué marca de café molido usualmente compra?
o Sello rojo
o Juan Valdés
o Colcafe
o Lukafe
o Aguila Roja
o Nescafe
o Tostao
11. ;Cuéanto dinero usted invierte mensualmente comprando café molido?
o $5.000 a $10.000
o $10.001 a $20.000
o $20.001 a $30.000
o Mais de $30.000

12. ;Con que frecuencia compra café molido?
o Diario
o Semanal
o Mensual
o Anual
13. ({Qué tamafo de café molido habitualmente compra?
o  Sobre personal

o  Un cuarto de libra



o Media libra
o Unalibra
o Mas de una libra
14. (Su compra de café en tienda especializada es?
o Frecuente
o Impulso
o Necesidad
o Otro ;Cudl?
15. (Qué medio de pago utiliza para comprar café?
o Efectivo
o Tarjeta debito
o Tarjeta de crédito

o Bonos

1. ;CUANTAS TAZAS DE CAFE TOMA
EN EL DiA?

14 13
12
10
8
6
4
2 1 1
0 [ T
1
1-2 tazas 13
3-5 tazas 1
B mas de 5 tazas 1

1-2 tazas 3-5tfazas ®mas de 5 fazas
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2. (EN QUE MOMENTOS TOMA USTED
CAFE?

5

g

® En la manana para
despertar

m Antes de dormir

m Durante las horas de
oficina y/o estudio

m Cuando esta con
amigos
® fodas las anteriores

0 6 0 4

o O O,

3. ; QUE TIPO DE CAFE PREFIERE USTED
TOMAR?

ORNWHRUIONI0O

= Americano
m Capuchino
B Express

m Ofro 3Cudle

m Americano B Capuchino

8

1
2
8
3

m Express mOftfro 3Cudle
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4. ;QUE LUGARES TU PREFERIDO PARA
TOMAR CAFE?

8

SFRPNWHSUTOYJ OO

= casa

m oficina

B En el camino
m Universidad

1
8
6
0
1

mcaosa moficina ®mEnelcamino mUniversidad

5. ;QUE RAZONES LO LLEVAN A
TONE!)AR CAFE?
4 4

g 1 0 1

m Gusto 5

® Energizante 1

® Compartir con otra 0
persona

m Para despertar 4

m Por rutina 4

1

m Ofro 3Cudl?
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6. ESTARIA DISPUESTO A PROBAR UNA
NUEVA MARCA DE CAFE

16 14
14
12
10
8
6
4
2 1
0
1
wSi 14
mNo 1
=Si mNo
7. ; AL MOMENTO DE CONSUMIR UN
CAFE QUE ES LO PRIMERO QUE TIENE
EN CUENTA?
% 11
% _SJ UL ———
1
= Marca 3
® Precio 0
m Sabor 11
B Empaque 0
m Publicidad 0

m Ofro 3Cudl? 1

" Marca m Precio mSabor mEmpaque B Publicidad m Ofro 3Cudle
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8. ;DONDE FRECUENTA COMPRAR EL
CAFE QUE CONSUME?
8

5

6
4
2
2
L 0
0

1

Tienda de Barrio 8
m Super Mercados de
cadena (Carrefour, 5
Exito, Olimpica)
m Tiendas de Café tipo 5
(Juan Valdes, Oma)
m Otro 3Cuadle 0

9. ¢ QUE MEDIOS DE COMUNICACION
PUEDEN INFLUIR EN SU DECISION DE
MARCA DE CAFE?

13
ig 0 0

I\)OO—"N
o

Radio
® Periddico
m Infernet
m Television 13
m Ofro 3Cudl? 0

Radio m Periddico



10. ;QUE MARCA DE CAFE MOLIDO
USUALMENTE COMPRA?

4 3 3
g:g 2 . 2
: e,

Sello Rojo
= Juan Valdez
m Colcafé
m Lukafé
m Aguila roja
®m Nescafé
Tostao

W w o - N M- o

N

Sello Rojo  m Juan Valdez m Colcafé m Lukafé
m Aguila rojo ®mNescafé Tostao

11. ;§ CUANTO DINERO USTED INVIERTE
MENSUALMENTE COMPRANDO CAFE

MOLIDO?
8
4 ST e
2
0
1
$5.000 a2 $10.000 7
®$10.001 a2%$20.000 5
® $20.001 2 $30.000 3
B mas de $30.000 0

$5.000 2 $10.000 = $10.001 a $20.000
® $20.001 a $30.000 ®™ mas de $30.000

76



7

11. ;§ CUANTO DINERO USTED INVIERTE
MENSUALMENTE COMPRANDO CAFE
MOLIDO?

$5.000 a $10.000
= $10.001 a $20.000
® $20.001 a $30.000
B mas de $30.000

ONBON0
S W Ul I -
w

$5.000 2 $10.000 = $10.001 a $20.000
® $20.001 a $30.000 ™ mas de $30.000

13. ; QUE TAMANO DE CAFE MOLIDO

HABITUALMENTE COMPRA?

4 : 4

Sobre personal
® Un cuarto de libra
® Media libra
®m Una libra
B Mds de una libra

(e
-lk(nl\)o-hll\)

Sobre personal ®m Un cuarto de libra ® Media libra
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14. ;SU COMPRA DE CAFE EN TIENDA
ESPECIALIZADA ES?

6 5 5

5

4

3

2

1

0
1
Frecuente 5
Impulso 4
®m Necesidad 5
m Ofro 3Cudle 1

Frecuente Impulso  mNecesidad mOtro 3Cudl?

15. ; QUE MEDIO DE PAGO UTILIZA
PARA COMPRAR CAFE?

} 15
0 0 0
1
Efectivo 15
Tarjeta debito 0
m Tarjeta de crédito 0
B Bonos 0

Efectivo Tarjeta debito  ®Tarjeta de crédito  ®Bonos

3. ¢De acuerdo a la Matriz de Toma de decisiones, existe diferencias o
similitudes en cuanto al proceso de decision a la hora de comprar el producto?

Cuales son los riesgos percibidos. Explique su respuesta.

Segtn la matriz de toma de decisiones nuestro producto se encuentra ubicado en la

decision de compra con bajo nivel de involucramiento y compra rutinaria, aunque la
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tendencia con las diferentes marcas nacionales que se encuentran en el mercado es a tener un
mayor involucramiento teniendo una lealtad a la marca.

Se entrevistaron a 15 personas, dentro de ellas 5 hombres y 10 mujeres entre los 20 a 38
afos de edad, un promedio de 27 afios, se encontraron varias diferencias y similitudes a la
hora de comprar el producto como lo podemos ver a continuacion:

Diferencias:

Existen diferencias en los momentos que prefieren los encuestados tomar café, la gran

mayoria, seis (6) personas prefieren en la oficina y cinco (5) en la mafiana.

Hay dos tipos de tendencias actualmente en el mercado, una es comprar el café molido o
para preparar en casa que gran parte del mercado lo abarcan grandes marcas como (Café sello
Rojo, Aguila Roja, Nescafe) y/o comprar la bebida ya terminada en tiendas especializadas
tales como (Juan Valdez, Tostao, Oma), La gran tendencia de las personas es a tomar café de
tiendas especializadas que producen variedades de tipo de café como (capuchino, Americano,
Express) trece (13) de los encuestados prefieren este tipo de bebida ya terminada, mientras

que dos (2) personas lo prefieren en grano.

En cuanto al precio que se destina para la compra de café, siete (7) personas destinan entre
$5.000 - $ 10.000 cinco (5) entre $10.000 y $20.000, y solo tres (3) personas entre $20.000
a $30.000.

Las cantidades de consumo en grano varian, cinco (9) de ellas compran entre una libra o

mds, mientras que (6) consumen media libra o menos.

Similitudes:

Entre las 15 personas que toman café, 13 de ellas toman entre 1-2 tazas diarias.

Los consumidores de café, segiin nuestra encuesta buscan en el café que tenga un buen
saber, once (11) de las personas encuestadas respondieron que es lo primero que tienen en

cuenta.

Las personas prefieren comprar el café de consumir en casa en las tiendas de barrio y

super mercados, catorce (14) de las personas encuestadas lo prefieren asi.
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La mayoria de las personas compran el café de grano mensualmente, once (11) de los

encuestados estiman este tiempo.

El total de las personas compran el café en efectivo, bien sea en grano o bebida en tiendas

especializadas.

El medio de comunicacién mds habitual para influir en la decisién de compra es la

television.

Riesgos:

Los riesgos percibidos esta relacionados con la variacion del precio del café, las grandes
marcas que abarcan el mercado producen grandes cantidades lo que les permite tener un
precio bajo frente a los que producimos en menores cantidades.

Identifique factores de decision internos y externos de los consumidores frente a dicho

producto. Existen similitudes o diferencias. Explique su respuesta.

Por medio del proceso de toma de decisiones es que una persona llega a elegir entre
diferentes opciones la que considera la mejor, esto estd determinado a nivel interno por su
memoria, intereses, razonamiento, pensamiento etc. y a nivel externo puede el entorno y las
personas con las que se rodea influir en la toma de su decision.

Es por tal motivo que pudimos identificar entre los encuestados factores de decision a
nivel interno y externo que lo llevan a tomar café

FACTORES DE DECISION INTERNO

e Determinar las razones y los momentos especificos para tomar café
e Sabor, gusto.

e Rutina, costumbre.

e Tradicion

e Disposicién para probar una nueva marca de café

FACTORES DE DECISION EXTERNOS
e  Amigos
e Familia

e Lugares, ambientacion.
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e Medios de comunicaciéon como la tv y el internet

e Precio

4. Buscar y analizar piezas de comunicacion de dicha categoria en donde se

especifiquen los diferentes canales del sistema sensorial

e Juan Valdez

Juan\aldez

Las piezas graficas de Juan Valdez Café en su Fan Page de Facebook denotan calidad en
el café y en el servicio, motivan a vivir una experiencia junto con seres cercanos. Resaltan el
sabor, el olor y la calidez de su bebida.

Es una bebida para personas selectivas y de preferencias altas, asi mismo, profundizan en

las raices campesinas y en la tradicién colombiana.

e Tostao Café y Pan


https://www.facebook.com/JuanValdezCafe/videos/10159996446515697/
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Las piezas graficas que maneja Tostao Café y Pan, en su Fan Page de Facebook motivan a
comparar los precios bajos de sus productos ante otras tiendas, prestando mds diversidad en los
acompafiamientos, mds tamafio y a menor precios, con la filosofia que el buen café colombiano no

debe tener estratos socio econdmicos. El servicio es fécil, rapido y practico.

5. Conclusiones

Dar un valor agregado al café como producto final con diferentes sabores o un sabor diferente

del mercado, ya que es lo que el consumidor més apetece.

Profundizar en llegar a distribuir el producto como café de grano para consumo en casa en las

tiendas de Barrio.

Podemos dar a conocer que existen entre los encuestados mds similitudes que diferencias, esto
se puede identificar en la cantidad de tazas de café que toman a diario, un 86% de los encuestados

coinciden en que toman de 1 a 2 tazas

Motivar la compra de café por medio de internet con la posibilidad de diferentes pagos y entrega

a domicilio.
La mayoria de hombres tienen en cuenta més la marca que el sabor, contrario a las mujeres.

Un 93% de los encuestados dan a conocer que estan dispuestos a probar una nueva marca de
café lo que permite tener oportunidad de entrar en el mercado a Campos de Café por Siempre con
su extension de linea, en donde se deben destacar por el sabor de su café ya que el 73% de los

encuestados consideran que esto es de gran importancia.



