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Resumen

Esta monografia aborda el desafio de incrementar la demanda de panela producida en la Finca
El Paraiso, a través de estrategias de marketing adaptadas al contexto local del Barrio Santa
Catalina en Bogota. Se presenta de manera concisa el contenido especifico y relevante de la tesis,
destacando el problema identificado, la metodologia de investigacion, los resultados, las
conclusiones y las principales propuestas. El problema identificado fue la limitada visibilidad y
posicionamiento de la panela en el mercado local. La investigacion incluy6 una revision exhaustiva
de la produccion y comercializacion de la panela, asi como un andlisis de las dinamicas
socioculturales y econdmicas en Santa Catalina. El estudio resultd en estrategias de marketing
innovadoras dirigidas a revitalizar la posicion de la panela, promover su consumo y fortalecer las
conexiones entre productores y consumidores. Las conclusiones resaltan los posibles beneficios de
desarrollo econdmico y social tanto para la Finca El Paraiso como para la comunidad de Santa
Catalina.

Palabras clave: Estrategias de marketing, panela, Finca El Paraiso, Barrio Santa Catalina,
Bogota, comercializacion, visibilidad, conexion, consumidores, desarrollo econémico, desarrollo
social.



Abstract

This monograph addresses the challenge of increasing the demand for panela produced at Finca
El Paraiso, through marketing strategies adapted to the local context of Barrio Santa Catalina in
Bogota. It presents in a concise manner the specific and relevant content of the thesis, highlighting
the identified problem, the research methodology, the results, conclusions, and main proposals.
The identified problem was the limited visibility and positioning of panela in the local market. The
research included a comprehensive review of panela production and marketing, as well as an
analysis of the socio-cultural and economic dynamics in Santa Catalina. The study resulted in
innovative marketing strategies aimed at revitalizing the position of panela, promoting its
consumption, and strengthening connections between producers and consumers. The conclusions
highlight the potential economic and social benefits for both Finca El Paraiso and the Santa
Catalina community.

Keywords: Marketing strategies, panela, Finca El Paraiso, Barrio Santa Catalina, Bogota,
marketing, visibility, connection, consumers, economic development, social development.



Tabla de contenido

1. INEEOAUCCION ...ttt ettt et ettt e s et e ae e e e e e 1
2. Delimitacion del Problema ............cooouiiiiiiiiiiiiiiiee e 2
3. Pregunta ProbIema...........ooouiiiiiii et 7
4. OB EEIVOS ...ttt eeeieeeiiee ettt e ettt e ettt e et e e et e e e sbeeessbee e saeeessseaanssaeesssaesnsseeansseeansseesnssaessseeessseeenns 8
4.1. ODbJEtIVO ZENETAL: .....viiiiiieciie ettt e e e e e e et e e e aaeeessaeessbeeesnneeas 8
4.2. ODbJEtIVOS ESPECTIICOS: .vvieirieiieiiieiieeieetee ettt et e sre et e e e e e e eabeesseesaseenseessseenseas 8

S0 JUSHHEICACION ..t ettt ettt ettt 9
0. Marco de refRIENCIA ....c..ieuiiiieiiiiestieteee ettt 11
6.1. EStado del arte .....ccueiiiiiiiieieceeeeeee e e 11
6.2. IMAATCO LEOTICO ..uveentieieeiiete ettt ettt ettt ettt e e st e bt et e e st e bt entesatesbeenseeneenaeenee 13
6.2.1. Historia y significado de la Panela: .............ccccveviiiiiiiiinciicieceeeeeee e 13
6.2.2. El papel de la Panela en la vida cotidiana: ............cccceevieeeiiieeiiiecieeeieeeee e 14
6.2.3. Requisitos sanitarios y sostenibilidad:.........c..ccoceeviriininiiniiniininieeeen 15
6.2.4. El desafio de la innovacion en la presentacion de la panela:...........ccceeeeveenenee. 16
6.2.5. El marketing en 1a agronomia:..........c.cccoerviiriininiinieniienececeeeee e 16
6.2.6. Produccion y comercializacion de panela: .........ccccoceeveriiniiniiiiniineneeee, 17
6.2.7. Matriz de seguimiento de VENTAS .........ccoereiriiriiriinienieiieniecie et 17

6.3. MaArCO CONCEPLUAL ...ttt et ettt st e e esaaeeseesneeens 19
6.4. Y ot o R (<7 . SRR 21

7. Marco MEtOAOIOZICO.......viiiiieeeiie ettt e e et e e e e e e e e e saaeeeessaeennns 24
7.1. ODbjeto de STUAIO: ...viieiiieeiie et et aee e e e e s 24

7.2. Enfoque de 1a INVeStIZACION:........cccuiieeiieeciie ettt 24

7.3. TIPO de INVESTIZACION: ...eeiiiieeciiiieciie ettt et et eesre e eeereeeetaeeeaaeesnseeesnaees 25

7.4. Diseflo de INVESHIZACION: .......cccuiieiiieeeiieecieeerreeeriteeesteeeareeeeaeesareesaaeesnseeessneeas 26



7.5. PoODlaCION Y MUESIIA: ...eoiiiiiiieiieeieeiie ettt ettt ettt e ae et esaaeesseeseaeenseas 26

7.6.  Determinacion de 1a MUESLIa: .......cocueviiriiiiiniiieieeeee e 31

7.7.  Técnicas e instrumentos de la iINVestigacion: ..........ccecveevieriierieeniieeieeie e 32

7.8.  Procedimiento para el andlisis de datos:.........cceeveeriieiiieiiieriieeieeee e 34

8. Presentacion y analisis de 10S resultados .........cceevvieriieiiieiiienieeeeiece e 35
8.1. Resultados de la entrevista aplicada a los productores de panela............................. 35
8.2. Resultados de la encuesta aplicada a los consumidores de panela........................... 37

9. Situacion actual de la produccion y comercializacion de panela elaborada en la Finca El

Paraiso 53

9.1. Identificacion de Oportunidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades .................. 53

10. percepcion y preferencias de los consumidores en el Barrio Santa Catalina, Kennedy..55

10.1.  Diversidad demografica y partiCipacion: ............cceeeeerueerrersieenieenieesreesieeseeeneeens 55
10.2. Habitos de consumo y tendencias de COMPIa: .......ccccveeevuieeriiieeriiieeeiiieerieeenreeeeeeeen 55
10.3.  Motivaciones y preferencias de producto: ........cccueeevveeeiieeeiieeniieeeie e 55
10.4. Canal de Informacion y PromocCiOnN: ..........ccccuveeviiieeiiieeeiieeeieeciee et 55
11. Estrategias de marketing..........ccoeeviiiiiiiieiiiecieceeeee e e 57
11.1.  Estrategias Propuestas: .......c..ccceriiririiniiniiiienieeeee ettt 57
11.1.1.  Estrategia de pronostiCo. ........ccocerieriinieriinienienienieesie ettt ettt 57
11.1.2.  Estrategia Presencia digital:..........ccccoocieiiiiiiiiiiiiie e 62
11.1.3.  Estrategia Desarrollo de Producto: ...........cccceeviiieiiieniiiiieieeee e 63
11.1.4.  Estrategia de PreCio: ......ccouiiiiiiiieiieeie ettt e 63
11.1.5.  Estrategia de DiStribUCION: .......cccueeiiiiiieiiieiiieiie ettt 64
11.1.6.  Estrategia de PromOCION: ........cceeerveeerieeerireeeiieeeireeesieeeessreesseeessseeessseeessseesns 64

12, CONCIUSIONES.... ettt ettt et at e et sa e et esae e et esabeeabeesaeeenbeeneee 67

13, RECOMENUACIONES ...t e e e e e e et e e e e e e e e e e eeeeeeeeeereenaaaaaas 69



14.



Lista de figuras

Figura 1. Buyer persona Dani€la. ...........cccoooiiiiieiiiiiiieiiecieeieeieeee ettt 27
Figura 2. Buyer persona ANAIES. ........ccueeecuiieriuireeiieeeiieeeieeesteeesireeessseesssseesssseessseesssseesssesessseeenns 27
Figura 3. Buyer persona Camila............ccocvieiiiireiiiiieiiie ettt estee e e e e e e e taeesaaeesreeesnneae e 28
Figura 4. BUYer PerSONa JOSE ......ccccuiiiuieiiieiiieeiieiie et esteeeteesteeeteessteseseesaaeenseesssesnseessseenseasssesnsens 28
Figura 5. Poblacion determinada.............cooeeiiriieiiniinieieiierieeieee e 29
Figura 6. Edad de 10S encUEStadOs. .......ccecuiiiiiiieiiiieciie ettt ettt s e aae e aeeesenae e 38
Figura 7. Género de 10S eNCUCSIAQOS. ......cccviieiiiieiiieeciie ettt ettt re e e st e e aee e sreeesesee e e 39
Figura 8. Ingresos de 10S encuestados.. .......ceveruieiiriiniieieeierieeeee e 40
Figura 9. Frecuencia de consumo en preparaciones Culinarias ............cc.eeveeeveerveeiueenveenneennennnens 41
Figura 10. Tendencia de COMPIa.. ....cc.eeiuiiiiieniiieiieiie ettt ettt ettt ettt e beessee et e saeeens 42
Figura 11. motivacion a consumir panela. ...........cooceeiiiiiiiiiiiiiie e 43
Figura 12. Aspectos a considerar mas importantes al elegir panela............cccceeeveevieniieneeniennnen. 44
Figura 13. Compra de productos organicos o locales en el area. ...........ccecevvevieienieneenienienenne 45
Figura 14. Motivacion a comprar productos organicos o locales. .........ccceveeriieniiniienieeiieneeens 46
Figura 15. Gustos de recibir informacion sobre productos de panela. ..........cccccecevveninncnencnnne. 47
Figura 16. Red social para ver promocionado el producto "Panela El Paraiso". ..........c...cc..c..... 48
Figura 17. Compra de productos de canasta familiar a través de alguna aplicacion..................... 49
Figura 18. Aplicacion especifica donde adquirir productos de canasta familiar..............c.cccece... 50

Figura 19. Presencia de anuncios publicitarios relacionados con la panela en plataformas en linea
O TRLEVISION. ...ttt ettt et a bt et ebe bttt ae e 51
Figura 20. Ver un producto como la panela en una aplicacion.. ........c.ccceeeeeveinicnieenicenceniennen. 52

Figura 21. PronostiCo 2024.. .....cuiiiiiieiieieeieeieee ettt ettt st et e 61



Lista de tablas

Tabla 1. Normatividad en relacion al del sector panelero colombiano....................cceeeenennl 21
Tabla 2. Motivacion a comprar productos orgadnicos 0 10cales .........cccveevvieeciieeciieeiieeeie e 46
Tabla 3. Diagnostico de Oportunidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades............cccccveenneeee. 53
Tabla 4. Prondstico para el afio 2024



1. Introduccion

La pertinencia de esta Monografia radica en la necesidad de abordar los desafios que enfrenta
la comercializacion de panela en el contexto del Barrio Santa Catalina en Bogota. Esto se justifica
tanto por razones institucionales, alineadas con la promocion del desarrollo local y la preservacion
de tradiciones culturales, como por motivaciones econdmicas y sociales, destinadas a fortalecer la
economia local y mejorar las condiciones de vida de los productores y habitantes del barrio.

La finalidad de esta Monografia consiste en contribuir al campo de la ciencia relacionada con
la agroindustria y el marketing, especialmente en lo que respecta a la promocioén y comercializacion
de productos tradicionales en entornos urbanos. Se busca generar conocimiento y propuestas
practicas que puedan ser aplicadas no solo en el contexto especifico del Barrio Santa Catalina, sino
también en otras comunidades con caracteristicas similares.

El objetivo principal de esta Monografia es proponer estrategias de marketing innovadoras y
adaptadas al contexto local para incrementar la demanda de panela producida en la Finca El
Paraiso. Para ello, se pretende identificar y analizar los principales obstaculos que limitan la
comercializacion de la panela en el barrio, asi como disefiar estrategias efectivas que permitan
superar estos desafios y promover el consumo de este producto autdctono.

En cuanto a la presentacion del contenido de los sucesivos nimeros de la monografia, se
abordaran los siguientes aspectos: Marco teorico y estado del arte de la produccion y
comercializacion de panela. Analisis de las dindmicas socioculturales y econdomicas del Barrio
Santa Catalina. Metodologia utilizada para el desarrollo de la investigacion y anélisis de datos.
Resultados obtenidos a partir de la aplicacion. Conclusiones y recomendaciones para la
implementacidn de las estrategias propuestas y posibles lineas de investigacion futuras.

A través de este recorrido por el contenido fundamental de la Monografia, se busca ofrecer una

vision clara y concisa de la relevancia, propdsito y estructura de este trabajo académico.



2. Delimitacion del Problema

La produccion de panela es una actividad destacada en Colombia, siendo un producto arraigado
en la cultura y la alimentacion del pais. Sin embargo, a pesar de su importancia y valor nutricional,
la panela enfrenta desafios en su comercializacidon y posicionamiento en el mercado, especialmente
en areas urbanas como el Barrio Santa Catalina en Bogota.

Segun la Superintendencia de Industria y Comercio en su articulo "Cadena Productiva de la
Panela Diagnostico de Libre Competencia" (2011), en Colombia se produce un total de 1.274.733
toneladas de panela. Los departamentos que lideran esta producciéon son Santander, Boyaca,
Cundinamarca y Antioquia, los cuales concentran el 60% de la produccion total. (p. 3).

Esta informacion se respalda con los datos proporcionados por Fedepanela, donde se detalla la
produccion de panela por departamento. Por ejemplo, Santander produce 226.915 toneladas,
seguido de Boyacé con 212.353 toneladas, Cundinamarca con 175.904 toneladas y Antioquia con
157.093 toneladas (Fedepanela).

Por lo tanto, la produccion de panela en Colombia estd principalmente concentrada en estos
departamentos mencionados, donde se encuentra tanto la materia prima como los trapiches
necesarios para el procesamiento de la cafia de aztcar.

El mercado de la panela de la Finca El Paraiso en La Pefia, Cundinamarca, ha experimentado
dificultades debido a cambios en las preferencias y expectativas de los consumidores, asi como a
limitaciones en la distribucion y accesibilidad del producto. A pesar de su calidad y autenticidad,
la panela producida en la finca no ha logrado obtener un reconocimiento significativo en el Barrio
Santa Catalina, lo que ha afectado su presencia en este mercado.

El problema se agrava por la falta de presentacion adecuada del producto y por la percepcion
limitada de la panela como un producto de calidad y autenticidad. Ademas, la competencia con
productos industrializados y la falta de estrategias de marketing efectivas han dificultado atin mas
su comercializacion en el barrio.

Es esencial abordar estos desafios mediante la implementacion de estrategias de marketing
integral que amplie la demanda de panela producida en la Finca El Paraiso y permita su
comercializacion en el Barrio Santa Catalina. Esto implica adaptar el producto a las demandas del
mercado, mejorar su presentacion y promover su calidad y autenticidad para satisfacer las

expectativas de los consumidores.



Una de las areas mas destacadas en términos de produccion en el pais es la de panela. Este
producto, valorado de diversas maneras, ocupa un lugar especial en los hogares colombianos, ya
sea por su facilidad de preparacion o por su alto contenido de nutrientes beneficiosos para la
alimentacion. La panela se considera esencial en cualquier hogar. Para Aguiar, L. (2015).

“La panela es considerada el azicar mas puro ya que se obtiene de la evaporacion de los jugos de la
cafia [...] Al no sufrir ningun refinado, ni centrifugado, ni otro tipo de procedimiento quimico
obtenemos un alimento, que, a diferencia del azicar blanco, conserva todos los nutrientes de la cafia
de azucar.” (p. 47).

En el contexto actual, la panela ocupa un lugar esencial en la dieta cotidiana de innumerables
familias, arraigada en sus tradiciones culinarias y costumbres alimentarias. No obstante, a pesar de
su arraigada importancia, la presentacion actual de la panela plantea ciertos desafios que limitan su
alcance y potencial en un mercado en constante evolucion.

El mercado de la panela de la Finca El Paraiso en La Pefia, Cundinamarca, se ha enfrentado a
desafios significativos en los Ultimos afios debido a la evolucidn constante de las preferencias y
expectativas de los consumidores. La panela, un producto emblematico de la region, ha
experimentado cambios en su demanda y competencia debido a una serie de factores que deben ser
considerados en estrategias de marketing propuesta.

En primer lugar, se ha observado un cambio en las preferencias de los consumidores
contemporaneos, asi como nos lo explica Ortega (2023), “Los consumidores hoy en dia tienen
mayor conciencia del dinero y por ende estarian siendo mucho mas cautelosos en sus gastos en
general, de igual manera estarian siendo mas analiticos en sus decisiones de compra, y comprarian
mas por atender una necesidad bésica. Lo que sugiere que buscan productos que combinen
practicidad, accesibilidad y, sobre todo, la garantia de calidad y autenticidad en su alimentacion
diaria”. (p. 34). A medida que los consumidores se vuelven mas conscientes de los beneficios de
los productos naturales y organicos, ademas la panela tiene la oportunidad de posicionarse como
una opcion atractiva.

Sin embargo, la Finca El Paraiso ha dependido principalmente de ventas a comerciantes
mayoristas, limitando su alcance y capacidad para llegar directamente a los consumidores. Esto
plantea un desafio en términos de distribucion y accesibilidad en nuevos mercados, como la
localidad de Kennedy en Bogot4, especificamente en el barrio Santa Catalina, donde se encuentra

un grupo demografico interesado en productos auténticos y de alta calidad.



El problema se refleja en la baja presencia en el mercado, la falta de reconocimiento de la panela
producida en Finca El Paraiso en el Barrio Santa Catalina y una percepcion limitada de la panela
como un producto de calidad y autenticidad. se hace imprescindible la implementacion de una
estrategia de marketing que amplie la demanda de panela producida en la Finca El Paraiso y permita
su comercializacion en el Barrio Santa Catalina, Bogota.

La ‘aguapanela’, como bebida caliente o refresco, es uno de los alimentos tradicionales en la mesa
de los nacionales y la panela, su componente principal, un infaltable en la canasta familiar. De
hecho, un estudio realizado por la firma Optimos para la Federacion Nacional de Productores de
Panela (Fedepanela), indica que en promedio en los hogares colombianos 4,3 personas consumen
panela. (Celis, 2017), (p. 56).

Teniendo en cuenta lo dicho es imperativo reconocer que la panela se dirige a una amplia gama
de consumidores, desde nifios hasta adultos de todas las edades y preferencias. Por lo tanto, resulta
esencial asegurar la higiene, la comodidad y la facilidad de consumo para todos. Sin embargo, el
formato de presentacion actual dificulta la manipulacion y el resguardo del producto, lo que puede
comprometer su calidad y, en ultima instancia, la satisfaccion del cliente limitando la estrategia de
ampliacion a mercados. Segun Pedreros, A. (2020):

“El empaque sostenible se refiere a la produccion de empaques que beneficien a las empresas y
marcas en los aspectos econdmico, ambiental, y social, generando a su vez innovacion. Para generar
o usar empaques sostenibles se debe tener presente las etapas del ciclo de vida del producto a
empacar, anteriormente mencionadas, en donde se evidencia los impactos y la intervencion desde
las tres variables de la sostenibilidad, y tener ciertas consideraciones; las marcas en ocasiones solo
piensan en cambiar el material del empaque de su producto sin tener el panorama completo de las
etapas del mismo (Procolombia, 2016), es importante pensar desde la fabricacion hasta el desecho
del mismo empaque, desde la economia circular se establece que el empaque debe ser insumo para
la misma fabricacion del empaque”. (p. 56).

Este problema no solo influye en la percepcion de los consumidores, sino que también impacta
en la posicion de la panela en el mercado. Si esta cuestion no se aborda de manera efectiva, la Finca
El Paraiso podria enfrentar desafios competitivos frente a otras fincas que han implementado
estrategias mas modernas y atractivas. El objetivo de este estudio es mejorar la posicion
competitiva de la panela de la Finca El Paraiso en el Barrio Santa Catalina, asi como incrementar
su presencia en este mercado. Ademas, busca fomentar la percepcion de calidad y autenticidad del

producto y fortalecer la marca de la finca para asegurar su €xito continuo.



Por lo tanto, segiin Centeno (2021), Las buenas practicas de manufactura (BPM) son utiles para
el disefio y funcionamiento de los [...] productos relacionados con la alimentacion. [...], para
aplicar posteriormente al Sistema HACCP [...], un programa de Gestion de la Calidad como ISO
9001. Cabe resaltar la importancia de estas buenas practicas y verlas como una oportunidad de
actualizacion dentro de los procesos de produccion y comercializacion, al contar con esta gestion
la Finca mejoraria su precepcion de calidad y autenticidad. (p. 17).

La importancia de una elaboracion de panela de alta calidad es innegable, ya que cualquier error
en el proceso productivo, el producto terminado, el empaque o la comercializacion puede tener un
impacto significativo en la calidad del producto final, como afirma Osorio, (2007), “Para garantizar
la calidad de la panela, es esencial considerar una serie de factores criticos en cada etapa del proceso
de produccion. Esto incluye desde la seleccion y manipulacion de la cafia de azhcar hasta el diseno
de un empaque adecuado que preserve la frescura y autenticidad del producto”. (p. 45). La
implementacion de buenas practicas de manufactura y la atencion a los puntos criticos de control
son fundamentales para asegurar que la panela de la Finca El Paraiso cumpla con los estandares de
calidad y seguridad alimentaria, satisfaciendo asi las expectativas de los consumidores y
garantizando su aceptacion en nuevos mercados.

Los posibles beneficios que la Finca El Paraiso podria obtener al implementar estrategias de
Marketing para la Panela incluyen: i) Ampliacion de Mercados y Aumento de Ventas: Al
diversificar su enfoque de mercado y llegar directamente a los consumidores, la Finca El Paraiso
podria incrementar sus ventas al acceder a nuevos segmentos de clientes interesados en productos
auténticos y de alta calidad, como la panela. ii) Mejora en la Percepcion de Calidad: A través de
un diseno de Marketing digital atractivo, la Finca El Paraiso puede mejorar la percepcion de calidad
de su panela. Esto puede influir positivamente en la decision de compra de los consumidores, lo
que se traduciria en ventas mas solidas y la posibilidad de competir favorablemente en el mercado.
ii1) Fortalecimiento de la Imagen de Marca: Puede ayudar a construir y fortalecer la marca de la
Finca El Paraiso, y puede hacer que su panela sea mas reconocible para los consumidores, lo que
a su vez puede llevar a una lealtad a la marca y a la preferencia por sus productos.

Considerando el contexto previamente expuesto, el ntcleo del problema se enfoca en la
necesidad apremiante de adecuar la demanda de panela de la Finca El Paraiso para adaptarla a las
demandas cambiantes y a la expansion en nuevos mercados. El objetivo final es asegurar el

crecimiento sostenible y el éxito continuo de la produccion tradicional de panela en la Finca El



Paraiso, respondiendo a las demandas actuales y futuras del mercado. Se pretende satisfacer las
expectativas de los consumidores y competir de manera efectiva en un mercado en constante
evolucion. Es esencial concebir e implementar un plan de marketing que se centre en esta mejora,
con el objetivo de asegurar el crecimiento sostenible y el éxito de la produccion de panela,
respondiendo a las necesidades presentes y futuras del mercado.

Por lo tanto, este diagnostico preliminar resalta la necesidad de un enfoque completo en las
estrategias de marketing, que contribuyan al logro del objetivo principal para incrementar la
presencia de la panela de la Finca El Paraiso en nuevos mercados y mejorar su competitividad en
el sector. La implementacion de estrategias de marketing que expanda la demanda tiene el potencial
de transformar la percepcion del producto, aumentar su alcance y satisfacer las cambiantes

demandas de los consumidores contemporaneos.



3. Pregunta Problema
(Cuales son las estrategias de marketing mas efectivas para incrementar la demanda de la
panela producida en la Finca El Paraiso y lograr su exitosa comercializacion en el Barrio Santa

Catalina de Bogota?



4. Objetivos

4.1.0bjetivo general:

Estructurar una propuesta integral de marketing que abarca diversas estrategias, con el
propdsito de incrementar la demanda de la panela producida en la Finca El Paraiso y
asegurar su exitosa comercializacion. en el Barrio Santa Catalina, Bogota, durante el afio

2024.

4.2.0bjetivos especificos:

Describir en profundidad la situacion actual de la produccion y comercializacion de
panela elaborada en la Finca El Paraiso, identificando sus fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades.

Categorizar la percepcion y preferencias de los consumidores en el Barrio Santa Catalina,
Kennedy, Bogota, en relacién con su impacto en la percepcion de calidad y autenticidad.
Disefiar una estrategia de marketing especifica que incluya la implementacion de
acciones de promocién y difusion, con el proposito de estimular el incremento de las
ventas de panela en el barrio de Santa Catalina y reforzar el reconocimiento de la marca

de la Finca El Paraiso en un 10% a lo largo del afio 2024.



5. Justificacion

La presente investigacion surge de la necesidad de abordar los desafios que enfrenta la
comercializacion de panela producida en la finca El Paraiso en el Barrio Santa Catalina, Bogota.
El titulo del proyecto encapsula su enfoque principal, que es desarrollar una estrategia de marketing
efectiva para incrementar la presencia de este producto en un mercado en constante cambio.

Es importante destacar que la finca ha estado produciendo panela de manera constante durante
los ultimos 60 afos, transmitiendo su conocimiento de generacion en generacion. Sin embargo, a
pesar de su larga trayectoria, no ha implementado una estrategia que permita alcanzar el
reconocimiento y el éxito que esta produccion merece. Actualmente, la finca vende su producto
principalmente a comerciantes mayoristas y directos, lo cual limita su alcance y potencial
monetario. Esta investigacion busca superar esta limitacion y mejorar los procesos relacionados
con la produccion y comercializacion de panela, aprovechando la rica tradicion de la Finca El
Paraiso.

La relevancia de este estudio radica en varios aspectos. En primer lugar, busca resolver un
problema real en la comercializacion de la panela, que afecta no solo a los productores de la Finca
El Paraiso que no tienen el alcance que podria tener afectando a nivel monetario, sino también a
los consumidores que buscan acceso a un producto de alta calidad. La estrategia de marketing tiene
el potencial de mejorar significativamente la visibilidad y accesibilidad de la panela en el mercado
local.

Ademas, esta investigacion contribuye al campo del marketing agroalimentario, como lo dice
Martinez, (2015) “La definicion del marketing agroalimentario es el conjunto de actividades
implicadas en el flujo de productos y servicios desde la produccion inicial agraria, [...], hasta que
el alimento se encuentra en manos del consumidor final”. (p. 4). Al proporcionar un caso de estudio
especifico sobre como abordar los desafios de comercializacion en el sector de productos agricolas.
Los resultados de este estudio pueden ser de utilidad tanto para productores de panela como para
investigadores y profesionales interesados en estrategias de marketing para productos agricolas.

En el ambito académico, esta investigacion destaca la eficacia de las estrategias de marketing
digital para posicionar y satisfacer tanto a la empresa como a los consumidores. Ademas, se espera
que el modelo operativo propuesto en este estudio brinde ventajas competitivas a la organizacion,

lo que puede tener implicaciones significativas en la gestion de negocios similares.
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La implementacion de la estrategia de marketing propuesta conlleva varios beneficios para la
Finca el Paraiso y su producto de panela como lo son:

Incremento de ventas: Se espera que, al mejorar la visibilidad y promocién de la panela de la
finca, las ventas aumenten significativamente, lo que contribuird a un crecimiento econdémico
sostenible.

Fortalecimiento de la marca: A través de la estrategia de marketing, la marca "El Paraiso" se
fortalecerd, lo que generara una mayor confianza y lealtad entre los consumidores.

Mejora en la percepcion de calidad: Al evaluar y atender las preferencias de los consumidores,
se espera que la panela de la finca sea percibida como un producto de mayor calidad y autenticidad.

Competitividad en el mercado: La estrategia permitira a la finca competir de manera mas
efectiva en el mercado local, estableciendo una ventaja competitiva en términos de marketing y
posicionamiento.

Crecimiento sostenible: Con el aumento de ventas y la expansion de la marca, la finca estara
en una posicion solida para un crecimiento sostenible a largo plazo.

El proyecto busca mejorar la comercializacion de la panela de la Finca El Paraiso y fortalecer
su presencia en el mercado, lo que resultara en un aumento en las ventas y una mayor percepcion
de calidad por parte de los consumidores. Estos beneficios contribuiran al desarrollo y crecimiento
de la finca y su producto de panela.

Por ultimo, es fundamental resaltar la importancia de este proyecto para mi, ya que me brinda
la oportunidad de aplicar las herramientas y conocimientos adquiridos durante mi formacion en el
campo del marketing. En un mundo donde las estrategias de marketing estan experimentando un
crecimiento significativo, adaptarse a las preferencias cambiantes de los consumidores se vuelve
imperativo para cualquier empresa. La relevancia de este proyecto radica en su capacidad para
abordar un tema contemporaneo y relevante. La panela, como producto arraigado en la cultura
colombiana, tiene la oportunidad de mantener su posicién en el mercado actual a través de
estrategias modernas e innovadoras. Por lo tanto, esta investigacion no solo es oportuna, sino que
también es valiosa, ya que me permite adquirir experiencia practica en la implementacion de

estrategias de marketing dentro de un mercado real.
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6. Marco de referencia

6.1.Estado del arte

Para comprender plenamente la relevancia de la investigacion, es crucial realizar una revision
exhaustiva del tema. En este sentido, se ha llevado a cabo una revision bibliografica centrada en
investigaciones y trabajos relacionados con la produccion y comercializacion de la panela, con el
propdsito de identificar tendencias, metodologias y la importancia general de este producto en la
industria panelera. Esta revision nos permite obtener un panorama completo de la produccion y
comercializacion de la panela, incluyendo sus procesos historicos, desafios y las acciones
emprendidas en este ambito.

Se llevo a cabo una busqueda documental para comprender los procesos historicos relacionados
con la produccién y comercializacion de la panela a nivel industrial. Ademas, se revisaron
documentos que proporcionaran cifras, datos, metodologias y conclusiones relacionadas con estos
procesos.

Aguiar (2015) en su articulo "Estudio del impacto generado con el cambio del disefio y empaque
de los productos de panela del municipio del Socorro, Santander" analiza la evolucion de la
demanda de panela en los tltimos 10 afios y su influencia en el mercado. A través de encuestas y
entrevistas, se exploran las nuevas presentaciones de panela y su impacto en el consumo. (pp. 76,
77). Se destaca la necesidad de identificar estrategias de mercadeo para mejorar la comercializacion
de los productos paneleros.

Otra perspectiva la evidenciamos con Pedreros (2020) "Disefio del empaque primario para la
panela pulverizada producida organicamente en la vereda San Cristobal, Morales Cauca" se centra
en la preocupacion por los impactos medioambientales de los envases plasticos utilizados en la
panela. (p. 56). La investigacion busca alternativas sostenibles para el empaque, incorporando
enfoques orgdnicos que respeten la cultura local. La comunidad participa activamente en la
investigacion y el proceso de disefio del empaque.

Por otro lado, es pertinente tener en cuenta la perspectiva presentada por Sanchez (2022)
"Estudio de factibilidad para el establecimiento de una unidad de produccion de panela organica
en el municipio del Libano — Tolima" aborda la viabilidad de producir panela orgénica,
promoviendo practicas agricolas limpias y una alimentacidon saludable. Se realiza un analisis
completo que incluye aspectos técnicos, administrativos, legales y ambientales, destacando el

interés de la comunidad en productos organicos y su contribucion al desarrollo sostenible.
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Desde otra mirada también es importante enfocarse en la perspectiva que presenta los autores),
(Dara Daniela Sastre Martinez, Oscar Eduardo Benitez Heredia, Josef Grimaldi Mufioz Torres,
Alfonso Enrique Gualdrén Lopez, 2019)"Costeo empaques de panela, planta de café Majavita" se
enfoca en el costo de empaques de panela en una planta de café. Aunque la planta se dedica
principalmente al café, también se empaca panela en sobres. El empaque facilita el acceso adecuado
al producto y garantiza el cumplimiento de regulaciones y normas sanitarias.

Finalmente se aprecia la perspectiva expuesta por (Cardoso Chavez, Victor Manuel, Siguenas
Salazar, Mariela Georgina, Zevallos Tirado, Edgard Alonso, 2019)"Plan de negocio para la
implementacion de una empresa comercializadora de panela" se centra en la comercializacion de
panela granulada en Lima Metropolitana. Destaca la importancia de la panela como un producto
saludable y plantea estrategias de marketing para promover su consumo. Se ofrecen precios
competitivos y se destaca la comunicaciéon como clave para la promocion del producto en un
mercado urbano.

Estos estudios y perspectivas previas proporcionan informacion valiosa que servira como base
y contexto para la propuesta de investigacion sobre la estrategia de marketing para la ampliacion
de la demanda de panela producida en la Finca El Paraiso.

Estos estudios y perspectivas previas proporcionan informacién valiosa que servira como base
y contexto para la investigacion propuesta sobre la estrategia de marketing para la ampliacion de
la demanda de panela producida en la Finca El Paraiso.

Todo esto respalda la importancia de entender y aplicar estrategias de marketing efectivas para
incrementar la demanda de panela producida en la Finca El Paraiso y comercializarla en el Barrio
Santa Catalina, Bogota. Estas perspectivas previas proporcionan informacion valiosa que servira
como base y contexto sélido para la propuesta de investigacion, permitiendo un enfoque mas

informado y efectivo en la estrategia de marketing que se desarrollara en este proyecto.
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6.2.Marco tedrico

Segun Fernandez en su articulo denominado “Enfoque de Porter y de la teoria basada en los
recursos en la identificacion de la Ventaja Competitiva: ;contraposicion o conciliacion?” (2009) la
teoria de Porter explica que "La ventaja competitiva resulta principalmente del valor que una
empresa es capaz de crear [...]. Puede tomar la forma de precios menores [...] para beneficios
equivalentes o la provision de beneficios exclusivos que sobrepasan mas de un costo extra." (p.
111).

El marco teorico establece una base sélida para comprender la historia, el significado y los
desafios asociados con la panela, resaltando la importancia de abordar aspectos individuales clave
en la estrategia de marketing.

De acuerdo con Torres P, Luz Marina, Florez M, Diego Hernando, Castellanos D, Oscar
Fernando (2010). La produccion de panela es una de las actividades econdmicas tradicionales en
Colombia, convirtiéndose en la principal estrategia productiva y de generacion de ingresos para
muchos productores, que trabajan mayoritariamente procesos de produccion de pequeia y mediana
escala. Para el afio 2010, la produccion de panela generaba anualmente mas de 33 millones de
jornales. (p. 33).

Como lo menciona Sanchez (2021) en Colombia es el segundo mayor productor de panela a
nivel mundial con 16% del mercado: Segin el Ministerio de Agricultura, de los cinco paises donde
estd concentrado 90% de la produccion panelera, Colombia ocupa el segundo puesto al producir
1,2 millones de toneladas anuales, con 16% de participacion. Por delante esta India, con 66% de la
produccion mundial, al poner 7,5 millones de toneladas anuales, de los 11,3 millones que se
consumen a nivel mundial. (p. 24).

Dentro de la orientacion interpretativa del tema objeto de estudio, se resalta que la investigacion
se enmarca en un contexto amplio que abarca varios aspectos fundamentales relacionados con la

panela. Esto incluye:

6.2.1. Historia y significado de la Panela:

Llegar a comprender la importancia y el significado histérico de la panela en Colombia implica
adentrarse en un viaje a través del tiempo y los eventos que han marcado la agroindustria de la cafia
de azucar en el pais como lo dice Cenicana, (2014).

La introduccion de la cafia de aztcar en C olombia data del afio 1538, cuando Pedro de Heredia la

trajo a través de la ciudad de Cartagena. Sin embargo, fue en 1540 cuando Sebastian de Belalcazar
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planto la cafia en el valle del rio Cauca, especificamente en Arroyohondo y Cafias Gordas, cerca de
Cali, marcando asi el inicio de su cultivo en la region. A medida que el tiempo avanzaba, la cafia de
azlicar se propagé por toda la cuenca del rio Cauca y otras regiones de Colombia. Durante el siglo
XVI, Pedro de Atienza se convirtié en uno de los primeros grandes cultivadores de cafia y dio inicio
al cultivo sistemadtico de esta graminea. A lo largo de los afios, varios otros pioneros como Gregorio
de Astigarreta y los hermanos Cobo expandieron la produccion de cafia y azicar en el pais. A partir
de 1700, se comenzo a utilizar la cafia para la fabricacion de aguardiente, lo que marcé un punto de
inflexion en la industria. Desde entonces, Colombia ha experimentado un desarrollo constante en la
produccion de azlcar y panela, con la introduccion de variedades importadas como la cafa Otahiti.
A medida que la demanda aumentaba, se pasé de la molienda artesanal a la utilizacion de maquinaria
moderna, como la que se implemento en el Ingenio Manuelita a principios del siglo XX. Este viaje
a través de la historia de la cafa de azlicar en Colombia nos permite comprender la profunda raiz
cultural y econdmica que tiene la panela en el pais. (pp. 12-14).

La panela, un endulzante natural derivado de la cafia de azlcar, ha sido un componente
fundamental en la cultura latinoamericana desde la época de la conquista espafola. Su llegada a
Colombia en el siglo XVI, como lo document6 Victor Manuel Patifio, marcé el inicio de su
produccion y comercializacion en el pais, especialmente en la region del Valle geografico del rio
Cauca. (Melo, 2012) La pureza y naturalidad de la panela, compuesta unicamente de cafia de
azlcar, la convierten en un producto azucarado distintivo y altamente nutritivo, proporcionando
vitaminas A, C, D y E a quienes la consumen.

6.2.2. El papel de la Panela en la vida cotidiana:

La panela es un endulzante natural que se obtiene de la cafia de azlicar, conservando sus
propiedades nutricionales en su estado no refinado. A diferencia del azlicar blanco, la panela aporta
sacarosa junto con otros nutrientes como glucosa, fructosa, vitaminas y minerales, y contiene
menos calorias. Su consumo ha aumentado significativamente en Latinoamérica y, recientemente,
también en otras regiones. Esto se debe a que la panela ofrece varios beneficios para la salud, como
una fuente rapida de energia, vitaminas (A, B, C, D y E), minerales (hierro, calcio, fosforo, zinc y
magnesio), y es especialmente recomendada para mejorar la salud 6sea y tratar la anemia debido a
su alto contenido de nutrientes. Ademas, fortalece el sistema inmunologico y ayuda a reducir la
glucosa en sangre de manera saludable. (VidaE, 2021), (p. 3).

Sin embargo, también en el articulo realizado por vidae (2021), es importante destacar algunas

contraindicaciones de la panela. A pesar de ser un endulzante natural, su consumo en exceso puede
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tener efectos negativos en la salud dental, ya que puede contribuir a la formacién de caries. Ademas,
su alta concentracion de azucares puede alterar la leptina, una hormona que regula la sensacion de
hambre, lo que podria llevar a un aumento en la ingesta de alimentos y al aumento de peso. Por

esta razon, las personas con diabetes deben evitar su consumo en gran medida.

6.2.3. Requisitos sanitarios y sostenibilidad:

En el contexto de la produccién y comercializaciéon de la panela en Colombia, se han
implementado cambios significativos en los requisitos sanitarios y la busqueda de la sostenibilidad
del sector como lo dice ICA (2019):

La Resolucion 4121 del Ministerio de la Proteccion Social, emitida por el Gobierno nacional, ha
modificado los requisitos para la producciéon y comercializacion de la panela en Colombia,
desmontando el plazo perentorio previamente establecido para su cumplimiento. El enfoque de esta
norma es simplificar el cumplimiento de las condiciones relacionadas con la infraestructura en los
trapiches paneleros, incluyendo aspectos como las instalaciones fisicas, las condiciones sanitarias y
las salas de procesos. Ademas, la resolucion establece que los productores deben comprometerse con
el INVIMA para cumplir con estos requisitos en un plazo de tiempo que ellos mismos seleccionen,
lo que elimina la fecha limite del 27 de septiembre que estaba vigente. Este cambio es especialmente
relevante para el sector panelero, que en su mayoria opera con una mano de obra familiar y se
caracteriza por un alto grado de informalidad en el cual el 77,4% de los trapiches, equivalentes a
13,840 establecimientos productores, carecen de figura de representacion legal. Ademas, el 91,24%
de estos establecimientos son administrados por sus propietarios, lo que refleja la naturaleza de
subsistencia de esta actividad econdmica. (p. 13).

La seguridad alimentaria es un factor clave en la produccion y comercializacion de productos
como la panela. Para garantizar la inocuidad de los alimentos, es esencial que la produccion cumpla
con las regulaciones establecidas por instituciones como el INVIMA. Ademads, la eleccion de
materiales adecuados y la implementacion de practicas sostenibles son fundamentales para
preservar la calidad del producto y la salud del consumidor, por otro lado, como lo indica el mismo
INVIMA (2023) “La Panela natural no requiere disponer de Notificacion Sanitaria emitida por el
Invima para su comercializacion. Solo cuando al proceso de produccion de la panela se le haya
adicionado saborizantes u otros ingredientes, se debe obtener la autorizacion de comercializacion”
esto nos indica que la panela producida en la Finca no requiere permisos especiales en la ciudad

objetiva al ser un producto natural.
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6.2.4. El desafio de la innovacion en la presentacion de la panela:

Un avance significativo en la presentacion de la panela se relaciona con la tecnologia de secado
por aspersion, que esta siendo desarrollada para producir productos de panela instantanea en polvo
sin comprometer su aroma y sabor caracteristicos (UNAL, 2016) Esta técnica implica la conversion
de las mieles de cafia panelera en polvo mediante el uso de aire a una temperatura que preserva sus
propiedades nutricionales.

A diferencia de otros productos que utilizan tecnologia de secado por aspersion y aditivos como
maltodextrinas o gomas que alteran el sabor y el aroma, este enfoque busca mantener las
caracteristicas naturales de la panela. La investigacion, liderada por la ingeniera quimica Laura
Marcela Palacios de la Universidad Nacional de Colombia, tiene como objetivo diversificar la
demanda en el sector panelero y crear un producto en polvo que sea versatil en cuanto a la adicion
de sabores y tenga una presentacion atractiva para los consumidores. Ademas, se busca que esta
tecnologia sea adaptable al proceso tradicional de produccion de panela, lo que podria representar
una alternativa de produccion para el sector. (UNAL, 2016)

Esta innovacion en la presentacion de la panela tiene el potencial de abrir nuevas oportunidades
en el mercado y proporcionar a los consumidores un producto més versatil y conveniente sin

comprometer sus beneficios nutricionales.

6.2.5. El marketing en la agronomia:

El agro marketing digital es una estrategia esencial en el sector agroalimentario que utiliza
herramientas y canales digitales para promover productos, servicios y marcas. Su importancia
radica en su capacidad para mantener una presencia constante en el mercado y aprovechar las
oportunidades que brinda Internet de las cosas para el agronegocio como lo indica Larrazabal en
El Agro Marketing Digital en Agricultura y Ganaderia (2022):

El sector agroalimentario debe comprender la importancia de adaptar las alternativas que brinda
el Internet de las cosas a su modelo de agronegocio. Esto implica una vision a largo plazo y la
creacion de un plan de marketing digital agroalimentario que permita mantener la marca o servicio
agropecuario en la mente de los productores agricolas y consumidores finales de manera sostenida

El agro marketing digital no se limita a la mera promocién ocasional, como las exposiciones
anuales. Mas bien, se trata de una estrategia estructurada y planificada a largo plazo que busca
mantener una presencia constante en el mercado, contribuyendo asi al éxito y la rentabilidad en el

sector agroalimentario.
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6.2.6. Produccion y comercializacion de panela:

La situacion actual de la industria panelera en Colombia es un tema de gran relevancia que ha
llamado la atencion de expertos en el campo. A pesar de que la panela es un alimento emblematico
en el pais, con beneficios nutricionales significativos y una larga tradicion en la cultura colombiana,
se enfrenta a desafios importantes en términos de innovacion y tecnificacion. A pesar de que
Colombia figura entre los principales productores mundiales de panela, las exportaciones de este
producto han sido historicamente bajas, representando apenas una fraccion minima de la
produccion total. Hugo Garcia Bernal, un experimentado ingeniero agronomo del sector panelero,
sefala que la panela se ha percibido en el pais como un producto artesanal y rezagado en la industria
azucarera, lo que ha limitado su acceso a mercados internacionales. En contraste, paises como Pert
han logrado exportar hasta el 90% de su produccion, lo que resalta la necesidad de innovar y
tecnificar el sector panelero colombiano para consolidar una industria solida y aprovechar su
potencial en los mercados globales. (Martinez S. , 2022), (p. 45)

Este andlisis histérico, cultural y nutricional de la panela proporciona un contexto solido para la
estrategia de marketing propuesta en el proyecto. Se sustenta en la evolucion de las demandas del

mercado y la importancia de mantener altos estandares de calidad y seguridad.

6.2.7. Matriz de seguimiento de ventas

La matriz de seguimiento de ventas es una herramienta crucial en el andlisis de métricas
comerciales, como sefala el estudio "Las métricas de ventas y su incidencia en el desarrollo
empresarial de la farmacia Divino Redentor” (Pilay, 2023). Siguiendo una vision clara de

Cornejo Vega (2019), las métricas de ventas son indicadores de desempefio comercial, también
conocidos como KPIs (Key Performance Indicators), que permiten hacer seguimiento al
cumplimiento de los objetivos de ventas, de fidelizacion y otros aspectos importantes del negocio.

Las métricas de ventas son medidas estandarizadas que sirven para cuantificar el rendimiento
de una organizacion en el mercado objetivo y verificar si se cumplieron los objetivos trazados en
un periodo especifico (Cornejo Vega, 2019), (p. 56)

Para que estas métricas sean efectivas, Navarro Godinez (2017) destaca siete caracteristicas
primordiales que deben tener todo KPI:

*  No hacen referencia al dinero.

*  Son medibles periddicamente.

*  Son manejados por la Gerencia de la empresa.
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*  Permiten determinar claramente las funciones de los grupos de trabajo y los responsables
de cada uno.

*  Exigen responsabilidad y compromiso de todos los miembros de la empresa.

»  Estéan relacionados directamente con los factores claves de éxito de la organizacion.

* Incitan a actividades positivas para el crecimiento del rendimiento de la compaiiia.

Esta matriz de seguimiento de ventas se convierte en una guia esencial para evaluar el
desempefio comercial, identificar areas de mejora y tomar decisiones estratégicas para el
crecimiento empresarial.

Al utilizar esta matriz, se pueden medir y monitorear las métricas clave relacionadas con las
ventas de panela en el barrio Santa Catalina. Esto incluiria indicadores como el volumen de ventas,
la frecuencia de compra, la satisfaccion del cliente y la efectividad de las estrategias de marketing

implementadas.
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6.3.Marco conceptual

El marco conceptual proporciona definiciones clave que sustentan la propuesta de Estrategia de
Marketing para incrementar la demanda de Panela enriqueciendo la comprension y el contexto del
proyecto con términos relevantes de diversas disciplinas. A continuacion, se presenta una version
revisada y mejorada:

Panela: La panela es un producto tradicional colombiano elaborado a partir del jugo de la cafia
de azucar sin refinar. Es un alimento rico en minerales y vitaminas y se utiliza en la industria de
alimentos y bebidas como endulzante natural. Ademads, se valora como fuente de energia para
deportistas de alto rendimiento y se ha utilizado histéricamente con fines medicinales en remedios
caseros. (UNAL, 2016).

Importancia de la Panela en Colombia: La panela, como producto derivado de la cafa de
azucar, tiene una larga historia en Colombia y es un componente importante de la dieta y la cultura
colombianas. (Cenicana, 2014).

Marketing: El marketing es el conjunto de herramientas que se aplican para facilitar las
relaciones comerciales entre los consumidores con necesidades insatisfechas y las empresas que
las satisfacen, comunicando el valor del producto o servicio. Para enfocar bien las actividades del
marketing, se realiza la segmentacion del mercado, lo que implica dividir el mercado total en
grupos mas pequefios, de acuerdo a las caracteristicas especificas de los consumidores. (Mesquita,
2018)

Estrategias de Marketing: El plan estratégico de marketing es una herramienta esencial para
la comercializacion de productos y la mejora de las ventas, incluyendo la introduccion de productos
innovadores y la satisfaccion de las necesidades de los consumidores (Aida Margarita Izquierdo
Moran, Danilo Augusto Viteri Intriago, Lisenia Karina Baque Villanueva, Sheylla Ariana
Zambrano Navarrete,, 2020).

Marketing digital: El marketing digital hoy en dia se ha vuelto una herramienta eficaz y un
facilitador de procesos para el comercio nacional e internacional, utilizando diversas técnicas se
pueden idear modelos de negocios y estrategias orientadas a detectar oportunidades en los
mercados globales, para lo cual exigen que las empresas desarrollen formas de comunicacion y que
integren un plan de marketing, con este fin las empresas logren segmentar sus mercados y conocer

los medios sociales que se utilizan en cada pais (Karina Bricio Samaniego, 2018).
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Marketing digital Segiin Kotler es “la que surge en la actual era de la informacion basada en las
tecnologias de la informacion. Los informadores estan bien documentados y pueden comparar
diversas demandas de similares productos. Para ello la marca tiene que segmentar el mercado y
desarrollar un producto que satisfaga las necesidades de los publicos objetivos”. (Kotler, 2022)

Requisitos sanitarios: Normativas y regulaciones establecidas por organismos como el
INVIMA, que tienen como objetivo garantizar la seguridad alimentaria y la salud de los
consumidores, estableciendo estandares y directrices que deben cumplirse en la produccion y
comercializacion de alimentos (ICA, 2019).

Competitividad: Capacidad de una organizacion para diferenciarse y mantener ventajas en el
mercado mediante estrategias efectivas que le permitan destacar frente a la competencia y lograr
un posicionamiento s6lido (PORTER, 1985).

Cultura empresarial: Conjunto de valores, creencias y normas que definen la identidad y la
forma de operar de una organizacion, influyendo en su toma de decisiones, relaciones internas y
externas, y el alcance de sus metas y objetivos (Schein, 2010).

Estos conceptos ofrecen una base sélida para abordar el proyecto, permitiendo una comprension

integral de los factores interdisciplinarios que influyen en su desarrollo y éxito en el mercado.
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6.4.Marco legal

El marco legal se presenta como un conjunto de normativas, resoluciones y decretos de vital
importancia para el desarrollo del proyecto. Estas regulaciones abarcan aspectos que van desde la
produccion y comercializacion de la panela hasta la promocion, calidad, precios y seguridad del
producto en el mercado. En este contexto, es fundamental comprender como estas leyes influyen
en la estrategia de marketing y en la consecucion de los objetivos del proyecto, asegurando su
cumplimiento y éxito en un entorno normativo especifico.

Por consiguiente, a continuacidn, se presenta una representacion visual que detalla y abarca la
extension de la normatividad relevante en el contexto del proyecto:

Tabla 1.

Normatividad en relacion al del sector panelero colombiano

Normatividad Descripcion Importancia
LEY N 2005. 2 Generan incentivos a la calidad, La ley se centra en mejorar la calidad de
DIC 2019 promocion del consumo y Pproductos como la panela lo cual es crucial

comercializaciéon de panela, mieles Para asegurar la satisfaccion del cliente y
b

. . , promover su consumo. En el contexto del
virgenes y sus derivados, asi como la
., L, proyecto, esto significa que se cuenta con un
reconversion y formalizacion de los
) ] respaldo legal para la produccion vy
trapiches en Colombia. .
promocion.

Articulo 2 de la La importancia radica en que al no requerir un

(Productos de un solo ingrediente y que

Resolucion 810 no contengan aditivos adicionales) rotulado nutricional ni un etiquetado frontal,

de 2021 Cuando la panela se elabora (inicamente 5 reducen los costos y la carga administrativa
. . ~ . asociada a la comercializacion de la panela.

modificado el con jugo concentrado de cafia molida, P

Esto hace que el producto sea méas accesible

articulo 1° de la sin adicion de ninglin otro ingrediente y . . .
para los consumidores y, al mismo tiempo,

resolucion 2492
de 2022

solo con los coadyuvantes para la , , . )
permite una estrategia de marketing mas

elaboracion, no requerirda rotulado

(Tabla

sencilla al no tener que cumplir con

nutricional nutricional) ni

regulaciones nutricionales estrictas.
etiquetado frontal.

Ley 40 de 1990

Normas para la proteccion y desarrollo
de la produccién de la panela y cuota de
fomento panelero (Congreso de la

Republica)

La ley promueve la adopcion de estandares de
calidad en la produccion de panela. Esto se
alinea con el objetivo del proyecto de ofrecer
una panela de alta calidad que pueda competir
en el mercado local de Santa Catalina,

Bogota.
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Decreto niimero
1774 de 2004 del
Ministerio de
Agricultura y

Desarrollo Rural

Establece el reglamento técnico sobre

los requisitos sanitarios en la
produccion y comercializacion de la
panela para consumo humano, asi como
otras disposiciones relevantes para la
calidad del producto. Esto asegura la
seguridad alimentaria y la calidad de la

panela.

La normativa promueve la
competitividad de la panela colombiana
al garantizar su calidad. En el proyecto,
esto puede traducirse en la capacidad de
competir de manera efectiva en el
mercado local de Santa Catalina y en la
capacidad de incrementar la demanda de

panela de la Finca El Paraiso.

La Ley 2069 de
2020

serie de reformas que simplifican y
promueven la creacion y el desarrollo
de emprendimientos y micro, pequefias
y medianas empresas (Mipymes) en
abordan

Colombia. Estas reformas

aspectos  relacionados con la

regulaciéon, el financiamiento, la
promocion del emprendimiento, la

educacion y la institucionalidad.

En resumen, la Ley 2069 de 2020
proporciona el desarrollo de

emprendimientos, lo que puede ser
beneficio para el proyecto al simplificar
trdmites, mejorar el acceso al
financiamiento y promover la cultura

emprendedora.

Resolucion

numero 779 de

Modifica aspectos de la Resolucion 779
de 2006, afectando directamente los
requisitos sanitarios y de produccion de
la panela, lo que garantiza Ila
actualizacion de las normas en funcion

de los avances y cambios en el sector.

La Resolucion 3462 de 2008 representa una
actualizacion de las regulaciones relacionadas
con la produccion y la calidad de la panela.
Esto es fundamental para el proyecto, ya que
asegura que las practicas de produccion y los
estandares de calidad se mantengan alineados
con los avances y cambios en el sector

agroindustrial.

2006 del
Ministerio de
Proteccion
Social:

Ley 788 de 2002:

Grava la panela con un IVA del 7%, lo
que impacta directamente en el precio y
la estrategia de precios para el producto.
Esto debe ser considerado en las
estrategias de marketing y fijacion de

precios.

El gravamen del 7% de IVA aumenta el costo
de produccion y, por lo tanto, el precio final
de la panela para los consumidores. Esto
implica que el producto de la Finca El Paraiso
debera ser comercializado a un precio que
incluya este afecta

impuesto, lo que

directamente la estrategia de precios.

Ley 40 de 1990:

Establece normas para la proteccion y
desarrollo de la producciéon de la

panela, incluyendo la cuota de fomento

La ley tiene como objetivo principal
proteger la produccion de panela en

Colombia. Esto puede traducirse en un




23

panelero. Esto puede influir en las
politicas de promocion y desarrollo del
sector, impulsando la producciéon y

comercializacion de la panela.

ambiente regulatorio que promueve la
calidad y la seguridad en la produccion de
panela, lo que es esencial para la

comercializacion exitosa.

Resolucion

numero 0432 de
2001 de la
Superintendencia
de Industria vy

Comercio

Elimina la obligatoriedad de algunas

Normas Técnicas Colombianas
Oficiales Obligatorias, lo cual puede
afectar las normativas de etiquetado y
presentacion del producto. Esto
promueve la flexibilidad en el disefio de

empaques y etiquetas.

Esta resolucion brinda mayor flexibilidad
en el disefio de los empaques y etiquetas
de los productos, incluyendo la panela.
Esto es relevante para el proyecto ya que
permite adaptar el etiquetado y la
presentacion de la panela a estrategias

especificas de marketing y branding.

Nota: Adaptado de la Republica de Colombia. Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural

Las normativas legales relacionadas con la produccion y comercializacion de la panela
desempefian un papel fundamental en el proyecto. Estas leyes y regulaciones proporcionan un
marco solido que guia y regula las decisiones de marketing y la gestion de comercializacion de la
panela. Su importancia radica en asegurar el cumplimiento de las regulaciones vigentes, promover
la calidad y seguridad en la produccidon y comercializacion de la panela y garantizar la proteccion
de la salud publica.

Al cumplir con estas normativas, el proyecto no solo cumple con sus obligaciones legales, sino
que también se posiciona de manera favorable en el mercado al ofrecer un producto que cumple
con estandares de calidad y seguridad alimentaria. En 0ltima instancia, estas leyes respaldan la

vision del proyecto de convertirse en un referente en la produccion y comercializacion de panela.
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7. Marco metodoldgico

El marco metodolégico de este proyecto se desarrollara siguiendo un enfoque de investigacion
mixto que combina elementos de investigacion cuantitativa y cualitativa. Dado que el proyecto
tiene como objetivo aplicar estrategias de marketing para incrementar la demanda de panela
producida en la Finca El Paraiso y comercializarla en el Barrio Santa Catalina, Bogota, se requerira
un enfoque integral para comprender a fondo el entorno, las preferencias de los consumidores y las
practicas de comercializacion.

Proporciona la estructura y los procedimientos que guiaran el desarrollo del proyecto
"Estrategias de marketing para incrementar la demanda de clientes en el barrio Santa Catalina de
Bogota con la panela producida en la finca El Paraiso". Segin Azuero (2018) El marco
metodoldgico “se refiere al conjunto de acciones destinadas a describir y analizar el fondo del
problema planteado en una investigacion, incluyendo [...] la aplicacion de procedimientos
especificos y técnicas. Sirve para establecer como se llevara a cabo el estudio". (p. 112). Aqui se

detallan los componentes esenciales del marco metodologico:

7.1.0bjeto de estudio:

El objeto de estudio de esta investigacion se enfoca en la comercializacion de la panela
producida en la Finca El Paraiso y su posterior venta en el Barrio Santa Catalina, Bogota. La
motivacion para abordar este objeto de estudio radica en la identificacion de una problematica
relacionada con la eficiencia en la comercializacion de la panela, a abarcar desde su proceso de
produccion y procesamiento hasta su estrategia de marketing y distribucion en un contexto urbano.
La investigacion busca proponer estrategias que optimicen la promocidn y venta de este producto,
asi como la mejora en la comunicacion con los consumidores, el fortalecimiento de su posicion en
el mercado y la atraccion de nuevos clientes, con el objetivo de potenciar la demanda de panela.

Procedente de la Finca El Paraiso en el Barrio Santa Catalina.

7.2.Enfoque de la investigacion:

El enfoque de esta investigacion se caracteriza por ser de naturaleza mixta, lo que implica la
incorporacion tanto de elementos cuantitativos como cualitativos. Este enfoque se elige para
obtener una comprension holistica y completa del problema en cuestion y para identificar
soluciones efectivas que aborden las diversas dimensiones de la comercializacion de la panela.

De acuerdo con Ocampo (2019) en el articulo, “El enfoque mixto de investigacion: algunas

caracteristicas “es importante debido a varias razones:
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Complementariedad de enfoques: Permite aprovechar las ventajas y fortalezas tanto de la
investigacion cuantitativa como de la cualitativa en un solo estudio. Esto es relevante porque cada
enfoque tiene sus propias limitaciones y fortalezas, y al combinarlos, se pueden superar las
debilidades y obtener una comprension mas completa de un fendmeno.

Anulacion de sesgos: Al utilizar un enfoque mixto, se pueden abordar preguntas de investigacion
desde multiples perspectivas. Esto ayuda a minimizar cualquier sesiéon que pueda surgir al
depender solo de un enfoque. Por ejemplo, si se investiga una enfermedad mental cronica, se
pueden realizar entrevistas cualitativas para comprender la experiencia subjetiva y, al mismo
tiempo, realizar estudios cuantitativos para obtener datos sobre su frecuencia.

Integralidad: Al no dar prioridad a un enfoque sobre el otro, se puede comprender la realidad
estudiada de manera mas integral. Cada enfoque contribuye a una comprension completa del
fenémeno en cuestion.

Triangulacion: La combinacion de métodos cualitativos y cuantitativos, conocida como
triangulacion, permite que diferentes perspectivas metodologicas se complementen para abordar
un problema de estudio. Esto significa que los puntos débiles y ciegos de cada método individual
se compensan y se obtiene una imagen mas completa. (pp. 17-18).

En resumen, el método mixto es importante porque permite una investigacion mas sélida y
completa al combinar enfoques cuantitativos y cualitativos, superando las limitaciones individuales
de cada uno de estos enfoques y proporcionando una comprension mas profunda de los fenémenos
estudiados.

En este contexto, la metodologia de investigacion se orienta hacia la recopilacion de datos que
reflejen la realidad de la comercializacion de la panela en la Finca El Paraiso y su posterior venta
en el Barrio Santa Catalina, Bogota, con el objetivo de abordar de Manera integral los desafios y

oportunidades de este proceso.

7.3.Tipo de investigacion:

Este proyecto se llevard a cabo como una investigacion aplicada, con un enfoque practico
orientado a proporcionar soluciones concretas a un problema existente en el dmbito de la
comercializacion de la panela. Siguiendo lo planteado por Vargas (2009) “la investigacion aplicada
se centra en comprender y mejorar la realidad en contextos especificos y concretos, abordando
problemas y desafios del mundo real”. La investigacion aplicada desempefia un papel fundamental
en el éxito del proyecto de marketing de la panela, ya que contribuye a comprender, adaptar y

abordar los desafios especificos del mercado objetivo. Esto, a su vez, mejora la efectividad y
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viabilidad de las estrategias de marketing disefiadas para incrementar la demanda de la panela

producida en la Finca El Paraiso en el Barrio Santa Catalina, Bogota.

7.4.Diseio de investigacion:

Para (Muguira, 2022) en "Disefio de investigacion. Elementos y caracteristicas", el disefio de
investigacion se define como:

"Los métodos y técnicas elegidos por un investigador para combinarlos de una manera
razonablemente para que el problema [...] sea manejado de manera eficiente. El disefio es una guia
sobre 'como' llevar a cabo la investigacion utilizando una metodologia particular." (p.32),
entendiendo esto la naturaleza de esta investigacion es de tipo el disefio no experimental de acuerdo
con Agudelo y Aigneren (2008) el disefio no experimental se puede definir como:

“La investigacion no experimental es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente
variables. Es decir, es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente las variables
independientes. Lo que hacemos en la investigacion no experimental es observar fenémenos tal
y como se dan en su contexto natural, para después analizarlos.” (p. 43).

De acuerdo con lo anterior el disefio que se aplicara es transversal. Esto implica que los datos
se recopilaran en un solo momento en el tiempo a través de encuestas estructuradas. Este disefio
permite obtener una instantanea de las preferencias y percepciones de los consumidores en un

periodo especifico.

7.5.Poblacion y muestra:

Para Lopez (2004) en el articulo “POBLACION MUESTRA Y MUESTREO”, la poblacién se
define como:

El conjunto de personas u objetos que se desea conocer o estudiar en una investigacion. En el
contexto de [...] otras disciplinas, esta poblacion puede incluir una variedad de elementos, como
personas, animales, registros médicos, programas de television, articulos de prensa, peliculas,
videos, entre otros. En resumen, la poblacion es el grupo completo que representa el universo de
estudio en una investigacion. (p. 6).

Para este proyecto la poblacion comprende a los consumidores de panela en la localidad de
Kennedy, especificamente en el barrio Santa Catalina de la UPZ de Castilla. Los cuales se
comprenden en edades entre los 25 y 65 afios en estratos socioecondémicos de 2 a 3, incluyendo
tanto a hombres como a mujeres lo cual se refleja de una mejor manera en los siguientes buyer

persona:
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Figura 1:

Buyer persona Daniela.

Daniela Rodriguez

Puntos de dolor Motivos de compra

Daniela es una madre de familia que trabaja
en una oficina en el centro de la ciudad. Esta

Le preocupa la calidad de los + Busca opciones de alimentos saludables y

casada y tiene dos hijos. Siempre ha sido AlFTiES ke @il e G frescos para su familia.
apasionada por la comida saludable y se familia. A wveces. resulta dificil
esfuerza por brindar opciones nutritivas a su encontrar  productos  frescos y

Edad familia. saludables en su area.

Sexo
. Extrovertida Ve neesie e dke + Valora las marcas que ofrecen alimentos
SuHEr p ] firmeries —lnEHHe @ o frescos y saludables a precios accesibles.
Ocupacién Emocional ajusten a su presupuesto
- familiar.
Empleada de oficina Planificadora
Estado Civil b Percepcién de Valor
Casada - Considera que la practicidad y la calidad
son fundamentales.
- - Le gusta la cocina y busca recetas
Nivel Educativo . - saludables en linea. También se
T Motivaciones preocupa por el medio ambiente y
la sostenibilidad.
Estrato socioeconémico Maria estd motivada por la salud y
el bienestar de su familia. Busca
2 productos que sean frescos y
locales.

Nota. El grafico representa las cualidades de Daniela al consumir panela. Se resalta su enfoque en productos saludables
y su interés en el valor nutricional de la panela. Grafico creado por el autor utilizando Canva.
Figura 2:

Buyer persona Andrés.

Andrés Fernandez

Puntos de dolor Motivos de compra

Andrés tiene una barberia en Santa Busca ingredientes naturales y
Catalina y disfruta de cocinar en casa. Le £ s s et I enEmiey snti i

. o . N ingredientes de alta calidad para auténticos que mejoren sus
apasiona la comida casera y siempre

busca ingredientes de alta calidad para CIDEEmEEBE TR 2 S s,

sus recetas.

Edad
35 arios Personalidad e Percepcion de la marca
Sexo * Valora las marcas que ofrecen
Ext tid . i i H
— Xtrovertido Andrés busca productos ingredientes de alta calldlad
— locales y auténticos para resgzalc.iados por una narrativa
Ocupacion Emocional enriquecer sus recetas. Sutenties
Comerciante Planificador
Estado Civil » Percepeién Competencia
Sensible Intereses
Soltero —
Le gusta explorar nuevas recetas Considera que la calidad y la
Nivel Educativo y técnicas de cocina. También le autenticidad son esenciales.
. - "
anersidad Motivaciones preocupa la Call(?i.id de los
ingredientes que utiliza.
Estrato socioeconémico Andrés esta motivado por su
amor por la cocina casera. Busca
2 ingredientes naturales y de alta
calidad.

Nota. El grafico representa las cualidades de Andrés al consumir panela. Se evidencia su preferencia por productos

naturales y locales, asi como su interés en apoyar la produccion local. Grafico creado por el autor utilizando Canva.
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Figura 3:

Buyer persona Camila. Propia del autor

Camila Sanchez

Camila e  una joven profesional " n
Busca opciones de alimentos

independiente que vive sola en Santa [ o9
Catalina. Le apasiona la comida saludable y CNEELR y §c‘stem 5 (S8 SR
le resulta dificil encontrar productos

le gusta explorar nuevos sabores. Estd
siempre conectado en linea y activado en que cumplan con sus estandares.

« Busca alimentos saludables y sostenibles
que se ajusten a su estilo de vida activo.

Edad redes sociales.
25 afios Personalidad . Percepcién de la marca
Desafios
Sexo i
) Extrovertida Camila necesita opciones de + Valora las marcas que ofrecen productos
mujer ) ] SNFCERREs G 25 R O on auténticos y sostenibles, respaldados por
Oeupaeidn Emocional estilo de vida ocupada. una narrativa convincente.

N

Planificadora

B

Profesional independiente

Percepeién de Valor

Estado Civil -
Sensible Intereses
Soltera _ Considera que la autenticidad y la
Le gusta explorar recetas nuevas y sostenibilidad son esenciales.
Nivel Educativo seguir a bloggers de comida en las
Motivacionos redes sociales. También se

universidad preocupa por la sostenibilidad

. N N ambiental.
Camila esta motivada por su salud

y bienestar personal. Le interesa la
3 autenticidad y la sostenibilidad de
los alimentos.

Estrato socioeconémico

Nota. El grafico representa las cualidades de Camila al consumir panela. Destaca su interés en los beneficios este
producto. Grafico creado por el autor utilizando Canva.

Figura 4:

Buyer persona José. Propia del autor

José Ortiz

José es un jubilado que ha vivido en

Santa Catalina, Bogotd, durante
décadas. Disfrute de la tranquilidad de
su hogar y le guste cuidar su salud
Después de quedar viudo, ha asumido
la responsabilidad de hacer las

Le preocupa la procedencia de los
alimentos y si son realmente
naturales y saludables. Se siente
incémodo comprando productos

Busca alimentos
especialmente productos locales
que reflejen la cultura y la tradicion
de su comunidad.

Edad compras y cocinar para si mismo. que no conoce.
65 afios Personalidad N Percepcién de la marca
Desafios
Soxo Valora las marcas que ofrecen
Extrovertido . e
Hombre oo José busca productos locales y productos naturales y auténticos.
_ auténticos, pero a veces le Esta dispuesto a pagar mas por la
QOcupacién Emocional resulta dificil encontrarlos en calidad.
) su drea.
Jubilado Planificador
Estado Civil » Percepcién Competencia
Sensible Intereses
Viudo

Nivel Educativo
universidad
Estrato socioecconémico

2

Motivaciones

José esta motivado por mantener
un estilo de vida saludable en su
vejez. Le importa mucho la
calidad y la autenticidad de los
alimentos que consumen.

Le gusta la jardineria y
aprecia los productos
caseros y tradicionales.

Considere que la calidad y la
autenticidad son mas

importantes que el precio.

Nota. El grafico muestra las cualidades de José al consumir panela. Se destaca el interés particular de José en los

beneficios nutricionales y la versatilidad de este producto. Grafico creado por el autor utilizando Canva.

naturales,
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Inicialmente se evidenciara graficamente la poblacion determinada:

Figura 5:

Poblacion determinada.
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Nota. Adaptado de LOCALIDAD KENNEDY [Fotografia], por Consejo Local de gestion del Riesgo y Cambio

Climatico, (2018).

En la figura 5 se puede visualizar la ubicacion exacta de la UPZ castilla, Bogota, la caracteristica
que define esta poblacion es que estd integrada por hombres y mujeres con edades comprendidas
entre 25 y 65 aios, los cuales residen en la zona del barrio Santa Catalina ubicado en esta UPZ.

Segun el articulo “POBLACION MUESTRA Y MUESTREO” de Lépez (2004) La muestra se
caracteriza como:

"un subconjunto o parte del universo o poblacién en que se llevara a cabo la investigacion". Esta
muestra se selecciona de la poblacion total y se elige de acuerdo con ciertos procedimientos,

formulas o criterios, con el objetivo de que sea representativa de toda la poblacion. La muestra
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es esencial para permitir el estudio de una parte de la poblacion en lugar de analizar la poblacion
completa, lo que podria ser costoso o impracticable.

Entendiendo esto, las caracteristicas inclusion son las siguientes:

e Personas que se preocupan por consumir productos naturales y organicos.
e Hombres y mujeres con edades comprendidas entre 25 y 65 afios.
Las caracteristicas de inclusion son fundamentales en nuestro proyecto, ya que nos permiten
identificar a un grupo especifico de individuos que estan directamente relacionados con nuestro
objetivo de incrementar la demanda de panela producida en la Finca El Paraiso y comercializarla
en el Barrio Santa Catalina, Bogota.
La preferencia por consumir productos naturales y organicos indica un interés en la calidad de
los alimentos, lo cual esta alineado con la promocion de la panela, un producto natural. La seleccion
de hombres y mujeres en un rango de edades especifico (25-65 afios) se debe a que este grupo
demografico es mas propenso a tomar decisiones de compra ya influir en las tendencias del
mercado de alimentos.
Al enfocarnos en esta poblacién, maximizamos la eficacia de la estrategia de marketing y
aseguramos que estemos llegando a quienes tienen el potencial de convertirse en consumidores
regulares de la panela de la Finca El Paraiso. Estas caracteristicas de inclusion son esenciales para
el éxito del proyecto y para dirigir nuestros esfuerzos de manera efectiva hacia el publico objetivo
adecuado.
Por otro lado, Segtn el articulo "Técnicas de Muestreo sobre una Poblacion a Estudio" de
Tamara Otzen y Carlos Manterola ( 2017):
“El muestreo se define como el proceso de seleccionar una muestra, que es un subconjunto o
parte de la poblacion total, con el proposito de llevar a cabo una investigacion. La muestra se
elige de acuerdo con ciertos procedimientos, formulas o criterios, y su objetivo es que sea
representativa de toda la poblacion. La representatividad implica que todos los sujetos de la
poblacion blanca tuvieron la misma posibilidad de ser seleccionados en esta muestra y que el
numero de sujetos seleccionados representan numéricamente a la poblacion de origen en
lo que respeta a la variable en estudio y al tamafio de la muestra” (p. 228).

Entendiendo el muestro y con una vision mas amplia gracias al articulo “Técnicas de Muestreo

sobre una Poblacion a Estudio" de Tamara Otzen y Carlos Manterola ( 2017) la seleccion de tipo

de muestra serd muestreo Aleatorio Simple (Probabilistico): Este enfoque serd relevante para

obtener una vision general y representativa de las preferencias y percepciones de los consumidores
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en el Barrio Santa Catalina. Con el muestreo aleatorio simple, se tendrd la oportunidad de

seleccionar al azar a un grupo de residentes del barrio. Este método es esencial cuando se busca

obtener conclusiones cuantitativas respaldadas por una solida base cientifica. permitira realizar

analisis estadisticos que reflejen de manera precisa la opinion de la poblacion del barrio en cuestion.

7.6.Determinacion de la muestra:

La poblacion total la UPZ castilla comprende a 123.102 habitantes esto segtn el decreto 429 del
28/12/2004.

A continuacion, se llevara a cabo la operacion para determinar el tamafo de muestra, teniendo

en cuenta los valores estimados previamente:

n = (Z*paN) / (Ne* + Z%pq)

Donde:

n: muestra (niimero de personas representativo de la poblacion al que se va a encuestar)
N: poblacion (conjunto de personas con caracteristicas similares de las cuales se desea
obtener informacion)
Z: nivel de confianza (mide la confiabilidad de los resultados. Lo usual es utilizar un nivel
de confianza de 95% o de 90% Mientras mayor sea el nivel de confianza, mayor
confiabilidad tendran los resultados, pero, por otro lado, mayor serd el nimero de la
muestra).
e: grado de error (mide el porcentaje de error que puede haber en los resultados Lo usual
es utilizar un grado de error de 5% o de 10% Mientras menor sea el margen de error, mayor
validez tendran los resultados, pero, por otro lado, mayor sera el nimero de la muestra)
p: probabilidad de ocurrencia (probabilidad de que ocurra el evento. Lo usual es utilizar
una probabilidad de ocurrencia de 50%).
Q: probabilidad de no ocurrencia (probabilidad de que no ocurra el evento. Lo usual es
utilizar una probabilidad de no ocurrencia de 50%).
Expresion matematica
Z?xpxQ=*N
er2x (N—1)+Z" x P+ Q=+
B 3,61%0,5+0,5%123103
0,0081 = (123102) + 3,61 x 0,5 % 0,5

n
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_ 111100,4575
" =9971262 + 09025

n =111

Teniendo en cuenta lo anterior, se determina una muestra es de 111 elementos para la aplicacion
de la encuesta.

La poblacion de interés comprende a los consumidores de panela en la localidad de Kennedy,
especificamente en el barrio Santa Catalina de la UPZ de Castilla. La muestra estard compuesta
por al menos 111 consumidores elegidos de manera aleatoria en diversos momentos. Se determina
que la edad de estos participantes estara entre los (25-65 afios), incluyendo tanto a hombres como
a mujeres.

El proceso de muestreo se llevé a cabo utilizando una metodologia probabilistica para garantizar
la representatividad de la muestra. Se tomo6 como poblacion de interés a los consumidores de panela
en el barrio Santa Catalina de la UPZ de Castilla, en la localidad de Kennedy. Con base en el
calculo del tamafio de muestra, se determind que se requerian al menos 111 participantes. Para
seleccionar estos participantes, se utilizdo un método de muestreo aleatorio, donde cada individuo
de la poblacién tenia la misma probabilidad de ser seleccionado. Se estableci6 un rango de edad
entre 25 y 65 afios para incluir a una variedad representativa de consumidores. Este proceso
garantizo la diversidad y aleatoriedad de la muestra, permitiendo obtener datos confiables y
significativos sobre las preferencias y percepciones de los consumidores de panela en el barrio
Santa Catalina.

7.7.Técnicas e instrumentos de la investigacion:

Abril en el (2008) nos da una definicion de tacticas e insstrumentos importante en “TECNICAS
E INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION”:

“Las técnicas son procedimientos especificos y concretos que el investigador utiliza para
recopilar, conservar, analizar y transmitir la informacién relacionada con el fendmeno de
estudio. Estas técnicas son practicas y operativas y estdn subordinadas a un método de
investigacion que guia el proceso general. Las técnicas son esenciales para acercarse a los hechos
y obtener conocimiento sobre ellos.” (P. 10).

Entendiendo lo anterior para el proyecto es importante seleccionar las técnicas que mejor se
adapten a las necesidades de recopilacion de informacion. A continuacion, se presentan las tacticas:

Entrevistas en profundidad: Dado que uno de los objetivos especificos es describir en

profundidad la situacion actual de la produccién y comercializacion de panela en la Finca El
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Paraiso, asi como nos lo explica Veldzquez en ;Qué son las entrevistas a profundidad? (2020) “Las
entrevistas a profundidad son un método de recoleccion de datos cualitativos que permiten
recopilar una gran cantidad de informacion sobre el comportamiento, actitud y percepcion de los
entrevistados.” Las entrevistas en profundidad con los productores y personas involucradas en la
cadena de suministro de panela. Esto permitird una comprension detallada de las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades del negocio.

Dado que uno de los objetivos especificos de este proyecto es obtener una comprension
profunda de la situacion actual de la produccion y comercializacion de panela en la Finca El
Paraiso, se llevaran a cabo entrevistas en profundidad con las personas clave involucradas en la
cadena de suministro de la panela. Las entrevistas estaran dirigidas a las dos figuras mas relevantes
en este contexto: el propietario de la finca, responsable de los aspectos administrativos, y el jefe de
produccion, encargada de supervisar y dar instrucciones en el proceso productivo. Estas
conversaciones permitiran una exploracion detallada de las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades que afectan al negocio de la panela.

Estructura de la entrevista a profundidad:

Encuestas a consumidores: Para describir la percepcion y preferencias de los consumidores en
el Barrio Santa Catalina, utilizar encuestas estructuradas. Las encuestas proporcionaran datos
cuantitativos que pueden ayudar a comprender mejor las preferencias del publico objetivo la
encuesta segiin nos explica Hernandez (2012):

“Es la técnica mas empleada en las investigaciones realizadas en las ciencias sociales. Se utiliza
para recolectar informacion de personas respecto a caracteristicas (estado civil, edad), opiniones
(¢esta realizando el actual presidente una buena labor?), Creencias (;hay vida después de la
muerte?), Expectativas (;cree Ud. ;Que la situacion economica del pais mejorara durante este
aflo?), conocimiento (;sabe Ud. como se transmite el SIDA?), conducta actual (;va Ud. a misa
frecuente?) o conducta pasada (;voté Ud. en la eleccion pasada?)”. (p. 25).

Como lo indico Hernandez la encuesta es una de las tacticas de investigacion mas eficientes
dentro de la recoleccion de datos cuantitativos esto le aportara al proyecto datos numéricos
importantes para el éxito de la comercializacion del producto.

Las variables a medir en la encuesta incluyen informacion demografica como la edad, género e
ingresos, asi como la frecuencia de consumo y lugares de compra de panela. También se exploraran
las motivaciones para consumir panela y los aspectos importantes al elegirla, junto con la

preferencia por productos organicos o locales y las razones detras de esta preferencia. Ademas, se
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informara sobre los canales de comunicacion preferidos para recibir informacion sobre productos
de panelay las redes sociales favoritas para su promocion. Por tltimo, se evaluara la predisposicion
de los encuestados a comprar productos de canasta familiar a través de aplicaciones y su interés en
ver productos como la panela en estas plataformas. Estas variables permitiran comprender a fondo
las actitudes y preferencias de los consumidores con respecto a la panela y guiaran el desarrollo de
estrategias de marketing efectivas, también es necesario mencionar que la encuesta se hara

mediante la aplicacion Google formularios.

7.8.Procedimiento para el analisis de datos:

Segun el articulo de alteryx (2021) los procedimientos para el analisis de datos de determinan
como:

“El procedimiento para el analisis de datos es una serie de pasos y fases que se siguen en el
proceso de analisis de datos. Estos pasos y fases permiten explorar, transformar y examinar los
datos con el fin de identificar tendencias y patrones que puedan revelar insights importantes y
respaldar la toma de decisiones.” (p.15).

Dado que el proyecto implica la recopilacion de datos de investigacion cuantitativos y
cualitativos, necesitards herramientas de analisis de datos, como software, para procesar y analizar
los datos recopilados de las encuestas y entrevistas.

Es asi que los datos cuantitativos se analizaran utilizando técnicas estadisticas como andlisis
descriptivos y analisis de regresion. Los datos cualitativos se someteran a un analisis de contenido

para identificar patrones y temas relevantes.
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8. Presentacion y analisis de los resultados

Con el fin de alcanzar el objetivo especifico de obtener una comprension profunda de la
produccion y comercializacion de panela en la Finca El Paraiso, se han llevado a cabo entrevistas
en profundidad con las partes clave involucradas en la cadena de suministro de la panela. Inspirados
en la definicion de Velazquez sobre las entrevistas a profundidad como un método cualitativo para
recopilar informacion detallada sobre el comportamiento, actitud y percepcion de los entrevistados,
se han realizado conversaciones con los productores. Estas entrevistas se centran principalmente
en el propietario de la finca, encargado de aspectos administrativos, y el jefe de produccion,
responsable de supervisar y dirigir el proceso productivo. A través de estas interacciones, se
pretende explorar en detalle las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que influyen en
el negocio de la panela en la Finca El Paraiso.

8.1.Resultados de la entrevista aplicada a los productores de panela

Informacion general:

Luis Farfan: Luis se desempefia como administrador de la Finca El Paraiso, encargado de
organizar las actividades relacionadas con la produccion y comercializacion de la panela. Su papel
incluye garantizar la calidad y la autenticidad del producto para satisfacer las necesidades de la
comunidad.

Heider: Heider es responsable de los suministros para la molienda y otras labores logisticas en
la finca. Se asegura de que el proceso de produccion se lleve a cabo sin contratiempos y de que los
trabajadores cuenten con lo necesario para realizar su trabajo.

Analisis de la Entrevista de Luis:

Produccion de Panela:

Fortalezas: Luis destaca la panela como un medio econdmico para la sustentacion familiar y la
generacion de empleo en la comunidad. Ademads, resalta la garantia de que el producto es 100%
natural y beneficioso para la salud.

Debilidades y Desafios: Identifica la escasez de mano de obra y el aumento del precio del
combustible como desafios en la produccion. Estos factores pueden afectar la rentabilidad y
competitividad del producto.

Comercializacion de Panela:
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Canales de Distribucion: Describe el proceso de comercializacion, desde la finca hasta los
intermediarios en el pueblo y posteriormente a los consumidores finales. Reconoce la importancia
de buscar mejores precios y condiciones de venta.

Percepcion y preferencias de los consumidores:

Cambios en la Demanda: Observa un cambio en la demanda de los consumidores, especialmente
en el barrio donde se valora la calidad y autenticidad del producto. Se percibe una mayor
disposicion a adquirir la panela natural.

Estrategia de marketing:

Sugerencias e Ideas: Sugiere continuar promoviendo el producto en el barrio y en otros lugares,
especialmente en restaurantes y establecimientos de alimentos naturales. Destaca la importancia de
una campafa de marketing dirigida a resaltar la calidad y autenticidad del producto.

Analisis de la entrevista de Heider:

Produccion de Panela:

Fortalezas: Heider enfatiza en la garantia de que la panela es 100% natural y no contiene aditivos
quimicos. Destaca la calidad y autenticidad del producto como una ventaja competitiva.

Debilidades y Desafios: Menciona el bajo precio del producto como una debilidad, ya que no
refleja el esfuerzo y sacrificio involucrado en su produccion.

Comercializacion de Panela:

Canales de Distribucion: Describe el proceso de comercializacion, desde la finca hasta los
intermediarios en el pueblo y luego a los consumidores finales. Destaca la importancia de buscar
mejores precios y condiciones de venta.

Percepcion y preferencias de los consumidores:

Cambios en la Demanda: Menciona la innovacién en la presentacion de la panela, como la
version en polvo en pastillas, que ha generado un aumento en la demanda y preferencias de los
consumidores.

Estrategia de Marketing:

Sugerencias e Ideas: Propone la exportaciéon como una oportunidad para mejorar el precio y
incrementar la visibilidad del producto a nivel nacional e internacional. Sugiere continuar con la
promocion boca a boca en el barrio y en otros lugares donde se valore la calidad y autenticidad del

producto.
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En general, tanto Luis como Heider destacan la importancia de promover la calidad y
autenticidad de la panela producida en la Finca El Paraiso como una estrategia clave para
incrementar la demanda y mejorar las ventas. Ambos reconocen los desafios en la produccion y
comercializacion, pero también identifican oportunidades para mejorar y expandir el negocio.

La entrevista proporciona informacion valiosa sobre la produccion, comercializacion y
percepcion de la panela producida en la Finca El Paraiso. Las respuestas de los entrevistados
permiten identificar areas de fortaleza, debilidad y oportunidad, asi como sugerencias para disefar
estrategias efectivas de marketing que impulsen las ventas y la demanda del producto.

8.2.Resultados de la encuesta aplicada a los consumidores de panela

En esta seccion, se exponen los resultados obtenidos a través de la aplicacion de la encuesta a
los participantes de la muestra seleccionada. Siguiendo la metodologia establecida, la encuesta se
llevd a cabo de manera novedosa, utilizando un enfoque digital. Se enviaron enlaces via WhatsApp
y se proporciond un co6digo QR para acceder al cuestionario. Ademas, el investigador se desplazé
al parque principal del Barrio Santa Catalina, UPZ de Castilla, en la localidad de Kennedy. Alli,
mediante el codigo QR, se facilit6 a los transetntes la oportunidad de participar en la encuesta,
asegurando asi la diversidad de respuestas. La muestra final estd compuesta por 111 participantes,
seleccionados aleatoriamente en diferentes momentos, garantizando su representatividad en este
proceso de recopilacion de datos innovadores y accesibles.

La aplicacion de la encuesta se llevo a cabo con el objetivo de obtener percepciones valiosas
sobre las preferencias y expectativas de los consumidores de panela en este contexto especifico.
Las respuestas recopiladas de los 111 participantes nos proporcionaran informacion clave para
orientar las estrategias de marketing.

A continuacion, procederemos al analisis detallado de los resultados obtenidos, desglosando las
respuestas de acuerdo con las variables establecidas en la encuesta. Este analisis nos ofrecerd una
comprension mas profunda de las preferencias y comportamientos de los consumidores, orientando

asi las acciones a seguir en el marco del proyecto de marketing.
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Figura 6:

Edad de los encuestados.
@ Menos de 25 afios
@ 25-34 afios
35-44 arnos
A @ 45-54 afos
@ 55-65 afios

Nota. Los datos presentados en la Figura 6 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a través

de la plataforma Google Forms.

En el analisis de las respuestas sobre la edad de los participantes (N=111), se observa una
distribucion diversa que refleja la amplia representacion de diferentes grupos etarios en la muestra.

Clave de observaciones:

Diversidad de Grupos Etarios: La muestra abarca una amplia gama de edades, desde menos de
25 anos hasta 65 afios o mas, destacando la participacion de distintas generaciones.

Mayor Representacion en Grupos Jovenes: El grupo de menos de 25 afios constituye la mayoria
de los encuestados, con un 38,1%. Esto sugiere un interés particular de la poblacién mas joven en
la tematica de la panela.

Participacion Equilibrada en Grupos Intermedios: Los grupos de 25-34 afios y 35-44 afos
representan, respectivamente, el 25,7% y el 15% de las respuestas, indicando una distribucion
relativamente equitativa en estos rangos de edad.

Participacion Continua en Grupos de Mayor Edad: Aunque en menor proporcion, la encuesta
también atrajo la participacion de personas de 45-54 afios y 55-65 afos, con un 11,5% y 9,7%,
respectivamente.

Este analisis resalta la diversidad demografica en términos de edad en la muestra, lo que
proporciona una vision integral de las preferencias y percepciones de consumidores de diferentes

grupos generacionales frente al producto.
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Figura 7:

Género de los encuestados.

@® Masculino

@® Femenino
LGTBIQ+

@ Prefiero no decirlo

Nota. Los datos presentados en la Figura 7 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El analisis de las respuestas sobre el género de los participantes (N=111) revela una distribucion
equitativa, con una representacion significativa de géneros diversos en la muestra.

Clave de observaciones:

Equilibrio de Género: La muestra refleja un equilibrio en la participacion de géneros, con un
42,9% identificado como masculino y un 50,9% como femenino. Este equilibrio sugiere una
representacion justa de las perspectivas tanto masculinas como femeninas en relacion con la panela.

Inclusion de la Comunidad LGTBIQ+: Se observa una participacion del 2,7% de personas que
se identifican como LGTBIQ+. Este resultado destaca la inclusion de diversas identidades de
género en la encuesta, promoviendo una vision mas completa de las preferencias de consumo.

Privacidad en la Respuesta: El 3,6% de los participantes prefirieron no revelar su género. Esta
opcion de privacidad respeta la diversidad de preferencias en cuanto a la divulgacion de
informacion personal.

En resumen, la muestra demuestra una representacion equitativa y diversa en términos de
género, lo que contribuye a obtener una vision completa y representativa de las preferencias de

consumo de panela en diferentes grupos de género.



40

Figura 8:

Ingresos de los encuestados.

@ Un salario minimo
@ Dos salarios minimos
Tres salarios minimos

Nota. Los datos presentados en la Figura 8 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El analisis de las respuestas sobre los ingresos de los participantes (N=111) proporciona
informacion valiosa sobre la diversidad econdémica de la muestra.

Observaciones clave:

Predominio de Ingresos Bajos: El 65,5% de los participantes indicaron percibir un salario
minimo. Este hallazgo sugiere que la mayoria de la muestra se encuentra en el rango de ingresos
mas bajo, lo que puede influir en sus decisiones de compra y preferencias de productos.

Representacion de Ingresos Moderados y Altos: Aunque la mayoria percibe un salario minimo,
el 25,7% reportd ingresos correspondientes a dos salarios minimos, y el 8,8% a tres salarios
minimos. Esto indica una diversidad econdémica en la muestra, permitiendo explorar cémo las
preferencias de consumo varian en diferentes niveles de ingresos.

En resumen, la muestra refleja una variedad de niveles de ingresos, con una predominancia de
participantes en el rango de ingresos mas bajos. Esta informacion es esencial para ajustar
estrategias de comercializacion y ajustar la demanda de productos segun la capacidad econdmica

de los consumidores.
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Figura 9:

Frecuencia de consumo en preparaciones culinarias

@ A diario

@ Varias veces a la semana
Una vez a la semana

@ Ocasionalmente

@ Nunca

Nota. Los datos presentados en la Figura 9 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El analisis de las respuestas sobre la frecuencia de consumo de panela (N=111) ofrece
informacion valiosa sobre los habitos de consumo de los participantes.

Clave de observaciones:

Alto Nivel de Consumo Regular: La mayoria de los participantes, el 41,6%, indicaron que
consumian panela a diario. Esto sugiere un alto nivel de aceptacion y hébito de consumo regular
en la muestra.

Variedad en la Frecuencia de Consumo: Ademas del grupo diario, el 24,8% consume panela
varias veces a la semana, y el 23,9% ocasionalmente. Esta variabilidad en la frecuencia de consumo
proporciona oportunidades para diversificar estrategias de marketing y productos.

Ausencia de No Consumidores: Destaca que ningun participante selecciond "Nunca" como
opcidn, lo que indica que todos los encuestados tienen algin nivel de experiencia o interés en el
consumo de panela.

En resumen, la mayoria de los participantes consumen panela regularmente, brindando
oportunidades para fortalecer la relacion con los consumidores habituales y atraer a aquellos con

habitos menos frecuentes.
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Figura 10:

Tendencia de compra.

@ En el supermercado
@ Tienda de barrio
) En tiendas D1
@ Entiendas ara
@ Panela el paraiso
@ Desde casa
@ Panela paraiso
@ A duban jaja

12V

Nota. Los datos presentados en la Figura 10 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El andlisis de las respuestas acerca del lugar de compra de panela (N=111) proporciona insights
significativos sobre los puntos de venta preferidos por los participantes.

Clave de observaciones:

Preferencia por Establecimientos Tradicionales: El 77,9% de los encuestados elige comprar
panela en lugares tradicionales como el supermercado (43,4%) y tiendas de barrio (34,5%). Este
hallazgo sugiere que la panela es un producto combinado adquirido en establecimientos locales.

Diversidad en Respuestas "Otros": Un 10,6% de los participantes seleccionaron la opcion
"Otros" y proporcionaran respuestas detalladas. Entre ellas, menciones especificas a "Panela El
Paraiso" indican un conocimiento directo de la marca. Ademas, la respuesta "Desde casa" podria
indicar interés en modalidades de venta directa.

Oportunidades de Marketing Directo: Dada la presencia de respuestas especificas, existe una
oportunidad para fortalecer estrategias de marketing directo, promoviendo la marca y la
conveniencia de comprar directamente desde la fuente.

La mayoria de los encuestados adquieren panela en establecimientos tradicionales, pero existe

un interés especifico en la compra directa.
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Figura 11:

motivacion a consumir panela.

Sabor 84 (74,3 %)

valor nutricional 36 (31,9 %)

Preferencia por productos

0,
naturales 53 (46,9 %)

Apoyo a la produccién local 36 (31,9 %)
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Nota. Los datos presentados en la Figura 11 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El analisis de las respuestas acerca de las motivaciones para consumir panela (N=111) revela
los factores mas influyentes en las decisiones de compra.

Clave de observaciones:

Sabor como Principal Motivador: El 74,3% de los encuestados sefiala el sabor como su principal
motivacion para consumir panela. Esto destaca la importancia del aspecto gustativo en la eleccion
de este producto.

Interés en Productos Naturales: Un significativo 46,9% menciona la preferencia por productos
naturales como motivacion para consumir panela. Este hallazgo sugiere una inclinacién hacia
opciones alimenticias mas saludables y sin procesar.

Importancia del Valor Nutricional: Aunque menos destacado, el 31,9% valora el contenido
nutricional de la panela. Esta informacién es relevante para estrategias de marketing que resalten
los beneficios para la salud.

Apoyo a la Produccion Local: Un 31,9% muestra interés en apoyar la produccion local al
consumir panela. Esta motivacion sugiere una receptividad hacia productos con conexiones locales
y sostenibles.

El sabor es el principal motivador para consumir panela, seguido por la preferencia por
productos naturales. Estos elementos deben ser resaltados en las estrategias de promocién para

maximizar su atractivo entre los consumidores.
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Figura 12:

Aspectos a considerar mas importantes al elegir panela.

Calidad del producto

Precio 75 (66,4 %)

Origen local 38 (33,6 %)

Certificacion organica 27 (23,9 %)

Marca reconocida

Recomendaciones de amigos/
familiares
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33 (29,2 %)

Nota. Los datos presentados en la Figura 12 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El andlisis de las respuestas sobre los aspectos considerados mas importantes al elegir panela
(N=111) proporciona informacion valiosa sobre las preferencias y prioridades de los consumidores.

Clave de observaciones:

Enfasis en la Calidad: La mayoria, un 70,8%, destaca la calidad del producto como el factor mas
importante al elegir panela. Esto resalta la importancia de garantizar la excelencia en la produccion
para satisfacer las expectativas del consumidor.

Precio como Consideracion Significativa: Un significativo 66,4% de los encuestados valora el
precio al elegir panela. Esto sugiere la importancia de ofrecer un precio competitivo sin
comprometer la calidad.

Interés en el Origen Local: El 33,6% considera el origen local al elegir panela.

Certificacion Orgénica con Menos Peso: Aunque el 23,9% menciona la certificacion organica,
su importancia es menor en comparacion con la calidad y el precio. Esto indica que, aunque es
relevante, la certificacion orgénica puede ser un diferenciador secundario.

Reconocimiento de Marca Menos Significativo: Solo el 12,4% valora la marca reconocida al
elegir panela. Esto sugiere que, en este contexto, la construccion de la marca puede ser una
oportunidad para mejorar.

Influencia de Recomendaciones Personales: Un 29,2% considera las recomendaciones de

amigos/familiares, indicando la importancia del boca a boca en la toma de decisiones.

80 (70,8 %)
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En resumen, la calidad y el precio son los principales impulsores en la eleccion de panela,
seguidos por consideraciones de origen local y recomendaciones personales. Estos aspectos deben

ser fundamentales en las estrategias de marketing.
Figura 13:

Compra de productos organicos o locales en el area.

® si
® No

Nota. Los datos presentados en la Figura 13 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

El analisis de las respuestas sobre la frecuencia de compra de productos organicos o locales
(N=111) proporciona informacion valiosa sobre las preferencias de los consumidores en este
aspecto.

Clave de observaciones:

Alta Propension a la Compra Local u Orgénica: La mayoria, un destacado 74,3%, indica que
suele comprar productos orgdnicos o locales en su area. Esto sugiere una inclinacion positiva hacia
la adquisicion de productos que promueven la sostenibilidad y apoyan la produccion local.

Oportunidad para Productos con Enfoque Orgéanico o Local: Dada la alta proporcién de
encuestados que compran productos organicos o locales, existe una oportunidad significativa para
destacar su enfoque en la produccion local y, posiblemente, explorar opciones de certificacion
organica.

En resumen, la mayoria de los encuestados tienen una propensiéon a comprar productos

organicos o locales, lo que ofrece una oportunidad estratégica
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Tabla 2.

Motivacion a comprar productos orgadnicos o locales

Salud

El valor nutricional

No conozco productos organicos
Nada

Precio

El sabor
Nota. Las caracteristicas presentadas en la tabla 2 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afo 2023
a través de la plataforma Google Forms.
Las respuestas mas frecuentes a la pregunta ";Qué te motiva a comprar productos organicos
o locales?" son:

Figura 14:

Motivacion a comprar productos organicos o locales.

= El valor nutricional y saludable
= Apoyar la industria local y mejor calidad del producto
El sabor y su valor nutricional

= Otfras respuestas

Nota. Los datos presentados en la Figura 14 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms. La figura fue creada por el autor utilizando Microsoft Excel.

El valor nutricional y saludable: Seleccionado por el 35,4% de los encuestados.

Apoyar la industria local y mejor calidad del producto: Elegido por el 19,5% de los participantes.
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El sabor y su valor nutricional: Marcado por el 16,8% de los encuestados.

Las otras respuestas son variables

Estos resultados sugieren que los consumidores valoran la salud y el valor nutricional de los
productos orgénicos o locales, asi como el apoyo a la industria local y la calidad del producto. Estos
insights son cruciales para comprender las motivaciones detrds de las decisiones de compra y

pueden influir en estrategias de marketing y desarrollo de productos.
Figura 15:

Gustos de recibir informacion sobre productos de panela.

Redes sociales 85 (75,2 %)

Publicidad en linea 47 (41,6 %)

Folletos impresos 35 (31 %)

Recomendaciones de amigos/
familiares

no me gustan las redes sociales
son toxicas

36 (31,9 %)

Correo
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Nota. Los datos presentados en la Figura 15 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.
Para analizar las respuestas de la pregunta ";Ddnde te gustaria recibir informacion sobre
productos de panela?" con 111 respuestas, podemos observar lo siguiente:

Redes sociales (75,2%): La mayoria de los encuestados prefiere recibir informacion sobre
productos de panela a través de redes sociales, lo que destaca la importancia de las plataformas
digitales en las estrategias de marketing.

Publicidad en linea (41,6%): Una proporcion significativa también muestra interés en recibir
informacion a través de publicidad en linea, lo que sugiere la efectividad de campafias digitales.

Folletos impresos (31%): Aunque es una preferencia menor en comparacion con las opciones
digitales, un porcentaje considerable ain muestra interés en folletos impresos.

Recomendaciones de amigos/familiares (31,9%): Las recomendaciones personales siguen
siendo una fuente relevante para obtener informacion sobre productos de panela.

No me gustan las redes sociales, son tdxicas (0,9%): Un pequefio porcentaje indica una aversion

a las redes sociales por considerarlas toxicas.



48

Correo (0,9%): La opcion de recibir informacion a través de correo electronico tiene una
preferencia baja.

Estos resultados sugieren que una estrategia integral que incluye redes sociales y publicidad en
linea seria efectiva para llegar a la mayoria de los consumidores, pero no se debe por alta la
relevancia de métodos mas tradicionales para pasar como los folletos impresos y las

recomendaciones personales.

Figura 16:

Red social para ver promocionado el producto "Panela El Paraiso".

Facebook 91 (80,5 %)

Instagram 61 (54 %)

LinkedIn
Tik Tok 46 (40,7 %)

ninguna

Google, tv, comerciales de
cine....
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Nota. Los datos presentados en la Figura 16 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

Al analizar las respuestas de la pregunta ";En qué red social te gustaria ver promocionado el
producto 'Panela El Paraiso'? Puedes seleccionar varias opciones" con (N-111) respuestas, se
observa lo siguiente:

Facebook (80,5%): La gran mayoria de los encuestados muestra preferencia por ver
promociones del producto en Facebook. Esto indica que esta red social es una plataforma clave
para la promocion de "Panela El Paraiso".

Instagram (54%): Instagram también es una opcidon popular, aunque ligeramente menos
preferida que Facebook. Esto sugiere que la presencia en ambas plataformas podria ser beneficiosa
para llegar a un publico mas amplio.

LinkedIn (4,4%): Un porcentaje pequefio muestra interés en ver promociones en LinkedIn. Esta
red social, orientada a lo profesional, puede ser relevante para segmentos especificos de

consumidores.
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TikTok (40,7%): Un porcentaje significativo expresa interés en ver promociones en TikTok,
una plataforma de contenido breve y viral. Esto podria ser una oportunidad para llegar a audiencias
mas jovenes y comprometidas.

Ninguna (0,9%): Un pequetio porcentaje indica que no tienen preferencia por ninguna red social
especifica.

Google, TV, comerciales de cine (0,9%): Un porcentaje minimo menciona otras plataformas
como Google, television y comerciales de cine.

Estos resultados sugieren que las estrategias de marketing deberian priorizar Facebook e
Instagram, dada su alta popularidad entre los encuestados. Ademas, la inclusién de TikTok podria
ser una estrategia efectiva para llegar a audiencia més jovenes y dinamicas. La presencia en

LinkedIn puede ser relevante para segmentos especificos del publico.
Figura 17:

Compra de productos de canasta familiar a través de alguna aplicacion.

Si 11(9,7 %)

105 (92,9 %)

0 25 50 75 100 125

Nota. Los datos presentados en la Figura 17 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a través de la

plataforma Google Forms.

En relacion a la pregunta ";Sueles comprar productos de canasta familiar a través de alguna
aplicacion?" con (N=111), respuestas:

Si (9,7%): Un porcentaje reducido de los encuestados indica que compran productos de canasta
familiar a través de alguna aplicacion.

No (92,9%): La gran mayoria de los encuestados no utiliza aplicaciones para comprar productos

de canasta familiar.
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Figura 18:

Aplicacion especifica donde adquirir productos de canasta familiar. Propia del autor (2023).

En rappi No Rappy rapi
En la pagina merkacol,... Merqueo Rappi WhatsApp

Nota. Los datos presentados en la Figura 18 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a través de la

plataforma Google Forms.

Para aquellos que respondieron afirmativamente a la pregunta anterior y especificaron en

cudl aplicacion adquiriran productos de canasta familiar (11 respuestas):

En Rappi (54,6%): Mas de la mitad de los encuestados que utilizan aplicaciones para comprar
productos de canasta familiar prefieren Rappi.

En la pagina Merkacol (9,1%): Un pequeiio porcentaje menciona la pagina Merkacol como la
plataforma de eleccion.

Merqueo (9,1%): Otro porcentaje igualmente pequeno indica que utiliza la aplicacion Merqueo
para sus compras de canasta familiar.

Estos resultados sugieren que, aunque un porcentaje bajo de encuestados utiliza aplicaciones
para compras de canasta familiar, Rappi es la opcién mas popular entre aquellos que lo hacen. Esto

podria ser util al considerar estrategias de promocioén y distribucion en el futuro.
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Figura 19:

Presencia de anuncios publicitarios relacionados con la panela en plataformas en linea o television. Propia del autor
(2023).

® si
® No

Nota Los datos presentados en la Figura 19 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.
En relacion a la pregunta ";Has tenido la oportunidad de presenciar anuncios relacionados

con la panela en plataformas en linea o television?" (N=111), respuestas:

Si (43,4%): Un porcentaje significativo de los encuestados indica que han tenido la oportunidad
de presenciar anuncios publicitarios relacionados con la panela en plataformas en linea o television.

No (56,6%): Méas de la mitad de los encuestados no ha tenido la oportunidad de presenciar
anuncios publicitarios relacionados con la panela en estas plataformas.

Estos resultados sugieren que, aunque hay una parte considerable de la poblacion que ha tenido
contacto con anuncios de panela, todavia existe un segmento significativo que no ha tenido esta
experiencia. Esto podria indicar dreas de oportunidad para expandir la visibilidad y conciencia de

la marca.
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Figura 20:

Ver un producto como la panela en una aplicacion. Propia del autor (2023).

Si 103 (91,2 %)

No 12 (10,6 %)
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Nota. Los datos presentados en la Figura 20 fueron recopilados mediante una encuesta realizada en el afio 2023 a

través de la plataforma Google Forms.

En relacion a la pregunta " Te gustaria ver un producto como la panela en una aplicacion?" con
111 respuestas:

Si (91,2%): La gran mayoria de los encuestados expresa interés en ver un producto como la
panela disponible en una aplicacion.

No (10,6%): Aunque un pequefio porcentaje indica que no le gustaria ver la panela en una
aplicacion, es una proporcion significativamente menor en comparacion con aquellos que si estan
interesados.

Estos resultados sugieren un fuerte interés por parte de los encuestados en la posibilidad de
adquirir productos como la panela a través de aplicaciones. Esto podria ser una informacion valiosa
para considerar estrategias de venta y distribucion, centrandose en canales digitales para satisfacer

las preferencias de compra de la audiencia.
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9. Situacion actual de la produccion y comercializacion de panela elaborada en la Finca
El Paraiso

La entrevista en profundidad con los actores clave involucrados en la produccion y
comercializacion de panela en la Finca El Paraiso ha proporcionado una vision detallada de la
situacion actual del negocio. Se ha identificado una serie de fortalezas, entre las que se destacan la
garantia de que la panela es 100% natural y el medio econdomico que representa para el sustento de
las familias locales.

Sin embargo, también se han evidenciado debilidades significativas, como la escasez de mano
de obra y el bajo precio del producto en relacion con el esfuerzo y sacrificio requeridos para su
produccion. En cuanto a las amenazas, se ha sefalado el aumento del precio del combustible, que
impacta en los costos de produccion, asi como el desplazamiento de jévenes hacia la ciudad, lo que
dificulta el mercado laboral local.

Por otro lado, se han identificado oportunidades en la innovacion de productos, como la
introduccion de panela en polvo en pastillas de un kilo, que ha ampliado el alcance del producto a
nivel nacional e internacional.

Estas revelaciones destacan la compleja interaccion de factores internos y externos que influyen
en la produccion y comercializacion de panela en la Finca El Paraiso, subrayando la importancia
de una estrategia integral que aproveche las fortalezas, aborde las debilidades y capitalice las
oportunidades para garantizar la sostenibilidad y el crecimiento del negocio.

9.1.Identificacion de Oportunidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades

Tabla 3.

Diagnostico de Oportunidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades

Categoria Oportunidades | Amenazas Fortalezas Debilidades

Produccion Potencial  para | Aumento del | Establecimiento | Dependencia de
expandir la | precio del | derelaciones con | intermediarios
comercializacién | combustible, que | intermediarios para la
hacia nuevos | impacta en los | para llegar al | distribucion del
mercados y | costos de | mercado local y | producto fuera
clientes. produccion. nacional. de la finca.
Potencial  para | Aumento  del | Establecimiento | Dependencia de

Comercializacion | expandir la | precio del | derelaciones con | intermediarios
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comercializacion
hacia nuevos
mercados y

clientes.

combustible, que
impacta en los
costos de

produccion.

intermediarios
para llegar al
mercado local y

nacional.

para la
distribucion del
producto fuera

de la finca.

Mano de obra

Posibilidad  de
implementar
programas  de

capacitacion y

Desplazamiento
de jovenes hacia
la ciudad,

dificultando el

Generacion  de
empleo para la
comunidad

local.

Escasez de
mano de obra
local disponible

y capacitada.

retencion  para | mercado laboral
atraer y retener | local.
trabajadores

locales.

Costos Exploracion  de | Inestabilidad en | Manejo eficiente | Impacto del
alternativas  de | los precios de los | de los recursos | aumento del
energia mas | insumos disponibles y los | precio del
econdmicas Yy | agricolas y | procesos de | combustible en
sostenibles para | materiales de | produccion. los costos de
reducir los costos | produccion. produccion.
de produccion.

Calidad Enfoque en la | Posibles Garantia de que | Necesidad de

calidad y
autenticidad del
producto  como
diferenciador en

el mercado.

cambios en las
regulaciones

sanitarias o de
calidad que
afecten la

produccion.

la  panela es
100% natural y
saludable.

mantener altos
estandares  de
calidad para
competir en el

mercado.

Nota: Diagnéstico DOFA desarrollado por el autor, basado en el analisis detallado de las condiciones actuales de la

produccién y comercializacion de panela en la Finca El Paraiso.
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10. percepcion y preferencias de los consumidores en el Barrio Santa Catalina, Kennedy

Categorizacion de la Percepcion y Preferencias de los Consumidores en el Barrio Santa Catalina,
Kennedy, Bogota

El andlisis exhaustivo de la percepcion y las preferencias de los consumidores en el Barrio Santa
Catalina, Kennedy, Bogotd, revela una serie de tendencias significativas que influyen en la
percepcion de calidad y autenticidad de los productos, particularmente de la panela. A través de
diversas figuras y analisis detallados, se ha logrado identificar y clasificar las principales areas de
interés y preocupacion para los consumidores de este sector.

10.1. Diversidad demografica y participacion:

La representacion demografica en la muestra demuestra una amplia diversidad, tanto en
términos de edad como de género. La participacion activa de diferentes grupos etarios y géneros
en las encuestas refleja un interés generalizado en la teméatica de la panela, lo que proporciona una
vision inclusiva y representativa de las preferencias y percepciones de los consumidores en el
Barrio Santa Catalina.

10.2. Habitos de consumo y tendencias de compra:

Los habitos de consumo revelan una alta frecuencia de consumo de panela en la comunidad,
con una preferencia significativa por adquirir productos de canasta familiar a través de plataformas
digitales como Rappi. Esta tendencia sugiere una creciente aceptacion de la compra en linea y la
conveniencia de la entrega a domicilio en el area.

10.3. Motivaciones y preferencias de producto:

La motivacion principal para consumir panela se centra en el sabor y la calidad nutricional del
producto, seguido de cerca por el interés en apoyar la produccion local y el valor de los productos
naturales. Esta preferencia resalta la importancia de la autenticidad y la conexion con la comunidad
local en la percepcion del consumidor.

10.4. Canal de Informacion y Promocion:

Las redes sociales, especialmente Facebook e Instagram, emergen como canales preferidos para
recibir informacion y promociones sobre productos de panela. Este hallazgo subraya la importancia
de una presencia activa en linea y estrategias de marketing digital para llegar eficazmente a los
consumidores en el Barrio Santa Catalina.

El analisis detallado de la percepcion y preferencias de los consumidores en el Barrio Santa

Catalina, Kennedy, proporciona una vision integral de los factores que influyen en la percepcion
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de calidad y autenticidad de la panela. Estos insights son fundamentales para ajustar estrategias de
comercializacién y mejorar la oferta de productos para satisfacer las demandas y expectativas de

los consumidores en esta comunidad especifica.
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11. Estrategias de marketing
En el contexto del estudio sobre las Estrategias de Marketing para Incrementar la Demanda de
Clientes en el Barrio Santa Catalina de Bogota con la Panela Producida en la Finca El Paraiso, se
identificé la necesidad de desarrollar una propuesta integral que aborde tanto los aspectos de
produccion y comercializacion como las preferencias y percepciones de los consumidores.
Objetivos de Mercadotecnia:
e Incrementar las ventas en un 10% en el Barrio Santa Catalina durante el afio 2024.
e Reforzar el reconocimiento de la marca de la Finca El Paraiso en un 10% a lo largo del
afno 2024.
e C(Categorizar la percepcion y preferencias de los consumidores en el Barrio Santa
Catalina, Kennedy, Bogota, en relacion con su impacto en la percepcion de calidad y
autenticidad.

11.1. Estrategias Propuestas:

11.1.1. Estrategia de pronostico.

Métricas:

Para generar una métrica por trimestre de forecast para el incremento de ventas de panela en el
Barrio Santa Catalina para el afio 2024, proponemos utilizar la informacion recopilada en las
encuestas y aplicarla a un modelo de prondstico adecuado.

Primer Trimestre (Enero - Marzo 2024):

Venta Proyectada: Utilizando el modelo de pronoéstico, se proyectara la cantidad de ventas de
panela esperadas para el trimestre.

Venta Real: Se registraran las ventas reales de panela durante el trimestre.

Desviacion: Se calculara la diferencia entre las ventas proyectadas y las ventas reales para
evaluar la precision del pronostico.

Segundo Trimestre (Abril - Junio 2024):

Venta Proyectada: Se repetira el proceso de prondstico utilizando datos actualizados del primer
trimestre y las tendencias de consumo mas recientes.

Venta Real: Se registraran las ventas reales de panela durante el segundo trimestre.

Desviacion: Se calculard nuevamente la diferencia entre las ventas proyectadas y las ventas
reales para evaluar la precision del prondstico.

Tercer Trimestre (Julio - Septiembre 2024):
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Venta Proyectada: Se continuard con el andlisis y prondstico trimestral utilizando datos
actualizados y cambios en el mercado.

Venta Real: Se registraran las ventas reales de panela durante el tercer trimestre.

Desviacion: Se calculard la diferencia entre las ventas proyectadas y las ventas reales para
evaluar la precision del prondstico.

Cuarto Trimestre (Octubre - Diciembre 2024):

Venta Proyectada: Se finalizara el afo con un analisis exhaustivo de las ventas proyectadas
para el ultimo trimestre.

Venta Real: Se registraran las ventas reales de panela durante el cuarto trimestre.

Desviacion: Se calculard la diferencia entre las ventas proyectadas y las ventas reales para
evaluar la precision del prondstico y el éxito en alcanzar el objetivo del 10% de incremento en las
ventas.

Este enfoque permitira una adaptacion continua a las condiciones del mercado y a los cambios
en los habitos de consumo, mejorando asi las probabilidades de alcanzar el objetivo del 10% de
incremento en las ventas de panela en el Barrio Santa Catalina para el afio 2024.

Por otro lado, también la matriz de seguimiento de ventas proporciona una guia esencial para
analizar las métricas comerciales y desarrollar estrategias efectivas para alcanzar los objetivos de
ventas. Con base en los datos recopilados y analizados sobre los habitos de consumo y preferencias
de los consumidores en el Barrio Santa Catalina, se puede disefiar una estrategia de pronostico para
incrementar las ventas de panela en un 10% durante el afio 2024.

Analisis de la Situacion Actual:

* Ingresos de los Consumidores: La mayoria de los participantes en la encuesta percibe
ingresos bajos, lo que puede influir en sus decisiones de compra.

* Frecuencia de Consumo de Panela: Se observa un alto nivel de consumo regular de
panela, con la mayoria de los participantes consumiéndola a diario o varias veces a la
semana.

* Lugar de Compra Preferido: La mayoria adquiere panela en establecimientos
tradicionales como supermercados y tiendas de barrio, pero existe interés en la compra
directa.

*  Motivaciones para Consumir Panela: El sabor y la preferencia por productos naturales

son los principales impulsores de compra.
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* Medios de Recepcion de Informacion: Las redes sociales son el canal preferido para
recibir informacion sobre productos de panela.

Estrategia de Prondstico:

*  Analisis Historico de Ventas: Utilizar datos historicos de ventas de panela en el Barrio
Santa Catalina para identificar patrones estacionales y tendencias de crecimiento.

* Modelos de Prondstico: Emplear modelo de pronostico como el método de promedio
movil o el método de suavizacion exponencial para prever las ventas futuras de panela.

* Consideracion de Variables Externas: integrar factores externos como eventos locales,
promociones especiales y cambios en la economia que puedan afectar las ventas de panela.

*  Monitoreo y Evaluacion Continua: Realizar un seguimiento regular de las ventas reales
en comparacion con las proyectadas y ajustar la estrategia segiin sea necesario para
alcanzar el objetivo del 10% de incremento en las ventas.

La combinacion de un andlisis exhaustivo de las métricas comerciales con estrategias de
prondstico solidas permitird maximizar el potencial de crecimiento de las ventas de panela en el
Barrio Santa Catalina. Al centrarse en las preferencias y comportamientos de los consumidores, asi
como en la utilizacion efectiva de los canales de distribucion y promocion, se podré alcanzar el
objetivo de incrementar las ventas en un 10% durante el afio 2024.

Pronéstico promediado.

El siguiente andlisis ofrece un prondstico promediado de las ventas del mes de enero,
proyectando un aumento gradual mes a mes a lo largo del afio 2024.

Este enfoque de prondstico promediado se basa en la estimacion del comportamiento historico
de las ventas y en las tendencias observadas en el mercado. Se utiliza para prever de manera
aproximada como evolucionaran las ventas en los meses siguientes, tomando como punto de
partida las ventas de enero.

Este método proporciona una vision general de la direccion en la que se espera que se muevan
las ventas a lo largo del afio. Al proyectar un incremento mes a mes, se consideran diversos factores
que pueden influir en las ventas, como la temporada, las tendencias del mercado, eventos
especificos y cambios en el comportamiento del consumidor. Esto permite una aproximacion mas
precisa al pronostico y una mejor preparacion para enfrentar las variaciones en la demanda

analizando asi el objetivo de incrementar en un 10% las ventas.



Tabla 4.

Prondstico para el ario 2024

Ao 2024

Demanda en
PERIODO X MES incrementox | /Sntas Provectadas

unidad en (5)

Enero 933 S 1.866.000
Febrero 941] S 1.882.964
Marzo 950| $ 1.900.081
Abril 959| S 1.917.355
Mayo 97| S 1.934.785
Junio 976| S 1.952.374
Julio 985| S 1.970.123
Agosto 994] S 1.988.033
Septiembre 1003| S 2.006.107
Octubre 1012| S 2.024.344
Noviembre 980| $ 1.960.000
Diciembre 950] $ 1.900.000
Total de ventas U 11651
Total de cajas 291

Total de cargas

Total de aumento
mensual (%)

Total aumento del
afno

Ventas ($)

Valor x unidad

Valor total

2.000
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Nota. Prondstico elaborado por el autor, utilizando datos obtenidos y proyectados a partir de analisis en Excel..

Esta matriz presenta la demanda proyectada y las ventas proyectadas en valor monetario para el

afno 2024, asi como el total de ventas en unidades, cajas y cargas.

Analisis de la Matriz:

Demanda en Incremento por Unidad: Este valor representa el aumento mensual en la

demanda de unidades de panela respecto al mes anterior. Por ejemplo, en enero, la demanda

proyectada aumenta en 933 unidades con respecto a diciembre.
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Ventas Proyectadas en ($): Esta columna muestra el valor monetario de las ventas proyectadas

para cada mes, calculado multiplicando la demanda en incremento por el valor por unidad ($2,000).

Por ejemplo, en enero, con una demanda en incremento de 933 unidades, las ventas proyectadas

serian de $1,866,000.

Total de Ventas U (Unidades): Esta fila muestra el total acumulado de unidades vendidas
durante todo el afio, que asciende a 11,651 unidades.

Total de Cajas: Representa el total de cajas vendidas durante todo el afio, considerando que
cada carga contiene 50 cajas. En este caso, son 291 cajas en total.

Total, de Cargas: Indica el total de cargas vendidas durante todo el afo. Dado que cada
carga tiene 20 unidades, se vendieron 58 cargas en total.

Tota, de Aumento Mensual (%): Este valor muestra el aumento porcentual mensual en la
demanda de unidades de panela en relacion con el mes anterior. El total del afio es del 10%.
Total de Aumento del Aifio: Indica el aumento total de las ventas en el afo, que es del 10%.
Valor por Unidad: El precio por unidad de panela, que es de $2,000.

Valor Total: La suma total de todas las ventas proyectadas para el ano, que asciende a

$23,302,167.

A continuacion, se evidencia la gréfica.

Figura 21.

Pronoéstico 2024

Prondstico 2024
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Nota. Los datos mostrados en la figura 21 fueron tomados de la tabal 4 propia del autor.
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La demanda mensual aumenta gradualmente a lo largo del afo, reflejando un crecimiento
sostenido en la demanda de panela.

Las ventas proyectadas en valor monetario también aumentan mensualmente, siendo mayores
en los ultimos meses del afio debido al incremento continuo en la demanda y al valor por unidad
constante.

Se observa una disminucion en las ventas durante los meses de vacaciones como diciembre y
junio, lo que puede atribuirse a la temporada de vacaciones.

El total de ventas en unidades, cajas y cargas proporciona una vision general del volumen de
ventas y su distribucion a lo largo del afo.

El aumento total del afio del 10% muestra que el objetivo de incremento en las ventas se ha
cumplido, lo que indica una proyeccion positiva para la empresa en el afio 2024.

11.1.2. Estrategia Presencia digital:

Creacion de perfiles activos: establecer una interaccion proactiva con la comunidad local. Esto
implicara responder consultas y comentarios de manera rapida y personalizada. Esta comunicacion
directa no solo fortalecera la relacion con los clientes, sino que también fomentara la confianza y
el compromiso con la marca.

Segmentacion efectiva: La publicidad pagada en plataformas como Facebook e Instagram sera
una herramienta fundamental para promocionar ofertas y eventos relacionados con la panela. Sin
embargo, no se limitard simplemente a la difusion genérica. Se empleard una segmentacion precisa,
considerando no solo la ubicacion geografica, sino también los intereses y comportamientos de
compra de la audiencia. Esta estrategia garantizara un impacto maximo al dirigirse especificamente
a los grupos de personas mds propensos a estar interesados de la Finca El Paraiso.

Diversificacion del contenido: Desarrollar contenido educativo sobre los usos culinarios y
beneficios de la panela, implementar una estrategia de storytelling. Esta narrativa no solo se
centrard en el producto en si, sino que también destacara la historia y los valores arraigados en la
Finca El Paraiso. Al compartir la pasion y el compromiso detrds de la produccion de panela, se
busca generar una conexion emocional con los consumidores. Esta conexién mas profunda no solo
fortalecera la lealtad hacia la marca, sino que también aumentara la percepcion de autenticidad y

calidad de sus productos.
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11.1.3. Estrategia Desarrollo de Producto:

Diversificacion de productos: Explorar la posibilidad de desarrollar nuevos productos a base
de panela, como snacks saludables, panela en polvo y de sabores para ampliar el alcance de la
marca y satisfacer las necesidades de diferentes segmentos de mercado.

En el dindmico mercado actual, la Finca El Paraiso debe explorar nuevas oportunidades con
productos innovadores de panela. La creacion de snacks saludables, panela en polvo y panela de
sabores diversificara su oferta y llegara a nuevos segmentos de mercado. Estos productos ofrecen
alternativas nutritivas y convenientes para consumidores preocupados por la salud, mientras que la
variedad de sabores atraera a aquellos en busca de experiencias gastronémicas Unicas. Esta
estrategia no solo impulsara la innovacién de la marca, sino que también fortalecera su posicion en

la industria alimentaria.

11.1.4. Estrategia de Precio:

Ofertas especiales durante eventos y temporadas: Implementar estrategias de precios
promocionales durante ciertas temporadas o eventos especiales en el Barrio Santa Catalina. Estas
ofertas estaran disefadas para incentivar la compra e incrementar la demanda de panela en
momentos clave del ano, como festividades locales o celebraciones comunitarias. Esto no solo
generard un impulso en las ventas, sino que también posicionara a la Finca El Paraiso como una
opcidn atractiva para las necesidades de consumo durante periodos especiales.

Precios dinamicos y promociones especiales: Emplear estrategias de precios dinamicos,
adaptando los precios segun la demanda y ofreciendo descuentos por volumen de compra. Ademas,
se implementaran promociones especiales en ciertos dias de la semana para incentivar la compra
frecuente. Esta flexibilidad en los precios no solo estimulara las ventas, sino que también permitira
que los consumidores perciban un mayor valor al obtener productos de alta calidad a precios
convenientes.

Sistema de recompensas y fidelizacion: Ademés de ofrecer descuentos, se establecerd un
sistema de recompensas para reconocer y premiar la lealtad de los clientes existentes. A través de
este programa, los clientes recibiran incentivos personalizados basados en su historial de compras.
Estas recompensas podrian incluir descuentos exclusivos, productos gratuitos o acceso a eventos
especiales. Esta estrategia no solo fortalecera los lazos con los clientes habituales, sino que también

motivard a nuevos clientes a optar por los productos de la Finca El Paraiso.
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11.1.5. Estrategia de Distribucion:

Distribucion selectiva y diversificada: Buscar alianzas con negocios complementarios como
cafeterias y panaderias. Esta estrategia permitira aumentar los puntos de venta y brindar a los
consumidores mas opciones para adquirir los productos de la Finca El Paraiso. Al establecer estas
asociaciones estratégicas, se fortalecera la presencia de la marca en el barrio y se aprovechara el
flujo de clientes de otros establecimientos para aumentar las ventas.

Alianzas con tiendas especializadas: Establecer alianzas con tiendas de productos naturales y
mercados locales en el Barrio Santa Catalina. Estos puntos de venta especializados ofreceran una
plataforma constante y accesible para los productos de la Finca El Paraiso, permitiendo que los
consumidores encuentren los productos de forma conveniente y regular. Ademas, al asociarse con
tiendas que comparten los valores de la marca en cuanto a la calidad y autenticidad de los productos
naturales, se reforzard la percepcion de la marca y se llegaran a nuevos segmentos de mercado
interesados en opciones saludables y sostenibles.

Expansion a canales de distribucion online: Considerando la creciente tendencia hacia las
compras en linea, se explorara la posibilidad de expandir la distribucion de los productos de la
Finca El Paraiso a través de plataformas de comercio electronico. Esto proporcionard a los
consumidores una opcion adicional para adquirir los productos de manera conveniente desde la
comodidad de sus hogares. Ademas, la presencia en linea permitira alcanzar a consumidores fuera
del Barrio Santa Catalina, ampliando asi el alcance geografico y potencialmente aumentando las

ventas.

11.1.6. Estrategia de promocion:

Campaiias de concienciacion amplias y educativas: Desarrollar campafias de concienciacion
exhaustivas que aborden tanto los beneficios nutricionales como la versatilidad de la panela. Estas
campafias se llevardn a cabo a través de diversos canales, como redes sociales y eventos
comunitarios. El objetivo es educar a los consumidores sobre las cualidades saludables y culinarias
de la panela, destacando su valor como un endulzante natural y nutritivo. Al aumentar el
conocimiento y la comprension del producto, se espera despertar un mayor interés y demanda entre
los residentes del Barrio Santa Catalina.

Degustaciones y eventos experienciales: Organizar eventos de degustacion y demostraciones
culinarias en el Barrio Santa Catalina, donde los residentes tendran la oportunidad de experimentar

de primera mano el sabor y la calidad de la panela de la Finca El Paraiso. Estos eventos
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proporcionaran una experiencia sensorial Unica, permitiendo a los consumidores apreciar la dulzura
natural y los matices de la panela en diferentes preparaciones culinarias. Ademas, llevar a cabo
actividades interactivas y educativas para involucrar a la comunidad y profundizar su conexion con
el producto.

Colaboraciones estratégicas con establecimientos locales: Establecer asociaciones con
restaurantes y cafeterias del Barrio Santa Catalina para incorporar platos y bebidas elaborados con
panela en sus menus. Estas colaboraciones no solo aumentaran la exposicion del producto en el
mercado local, sino que también generaran interés entre los clientes potenciales que buscan
opciones culinarias auténticas y saludables. Al asociarse con establecimientos de renombre en la
comunidad, se fortalecera la percepcion de la panela como un ingrediente gourmet y se fomentara
su adopcion en diferentes contextos gastrondmicos.

La implementacion de estas estrategias de marketing esta cuidadosamente disefiada para cumplir
con los objetivos especificos de la investigacion y garantizar una alineacién efectiva con una
estrategia integral que promueva el crecimiento de la demanda de panela de la Finca El Paraiso en
el Barrio Santa Catalina de Bogota.

Al ejecutar estas estrategias, se espera lograr un incremento significativo en las ventas de panela
en el Barrio Santa Catalina, asi como reforzar el reconocimiento de la marca de la Finca El Paraiso
en un 10% a lo largo del afio 2024. Esta meta ambiciosa se fundamenta en la combinacion
estratégica de diversas tacticas, incluyendo la presencia digital, el desarrollo de productos
innovadores, una estrategia de precios competitiva, una distribucion efectiva y una promocion
persuasiva.

La presencia digital robusta permitira llegar de manera directa y efectiva a los consumidores a
través de plataformas populares como Facebook e Instagram, generando interaccion y compromiso
con la marca. Al mismo tiempo, la diversificacion de la linea de productos mediante el desarrollo
de nuevas variantes de panela satisfard las necesidades y preferencias cambiantes de los
consumidores, ampliando asi el alcance y la relevancia de la marca.

la Estrategia de Pronostico y Métricas proporciona las herramientas necesarias para planificar,
monitorear y adaptar las acciones con el fin de alcanzar el objetivo de incremento en las ventas de
panela en el Barrio Santa Catalina para el afio 2024.

La estrategia de precios implementada incentivara la compra y fomentara la lealtad del cliente

a través de ofertas especiales, descuentos dindmicos y programas de recompensas. Ademas, la
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distribucion selectiva asegurard una presencia constante y accesible de los productos de la Finca
El Paraiso en puntos de venta estratégicos del Barrio Santa Catalina.

Por ultimo, la promocidn activa y persuasiva a través de campafias de concienciacion, eventos
de degustacion y colaboraciones con establecimientos locales consolidara la posicion de la marca
en la comunidad y generara un mayor interés y demanda por los productos de la Finca El Paraiso.

En conjunto, estas estrategias de marketing trabajaran en sinergia para impulsar el crecimiento
sostenible del negocio, cumpliendo con los objetivos establecidos y generando un impacto positivo

tanto en las ventas como en la percepcion de la marca en el Barrio Santa Catalina.
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12. Conclusiones

Las conclusiones de la monografia proporcionan una comprension profunda de la produccion y
comercializacion de panela en la Finca El Paraiso, asi como de las preferencias de los consumidores
en el Barrio Santa Catalina, Kennedy, Bogota. A partir de los anélisis realizados y los resultados
obtenidos, podemos destacar lo siguiente:

Diversidad demografica y participacion:

La muestra demografica revel6 una diversidad en términos de edad y género, lo que resalta la
importancia de considerar las preferencias y necesidades de diferentes segmentos de la poblacion
al disefiar estrategias de marketing. Esto sugiere la necesidad de adaptar las estrategias de
promocidn y distribucion para satisfacer las demandas de cada grupo demografico.

Habitos de consumo y tendencias de compra:

Se observd una alta frecuencia de consumo de panela en la comunidad, con una tendencia
creciente hacia la compra en linea a través de plataformas como Rappi. Esto indica una oportunidad
para expandir la presencia y accesibilidad de los productos de panela en el entorno digital. Es
crucial que la Finca El Paraiso se adapte a estas tendencias y mejore su presencia en plataformas
en linea para satisfacer las demandas cambiantes de los consumidores.

Motivaciones y preferencias de producto:

Las motivaciones principales para consumir panela incluyen el sabor, la calidad nutricional y el
apoyo a la produccion local. Estos hallazgos destacan la importancia de resaltar la autenticidad y
los valores asociados con la marca de la Finca El Paraiso para atraer a los consumidores. Es
fundamental que la marca contintie promoviendo su compromiso con la calidad y la sostenibilidad
para mantener la fidelidad del cliente.

Canal de informacion y promocion:

Las redes sociales, especialmente Facebook e Instagram, han surgido como canales clave para
la promocion y difusion de productos de panela. La presencia activa en estas plataformas y la
implementacion de estrategias de marketing digital son fundamentales para llegar eficazmente a la
audiencia objetivo. La Finca El Paraiso debe seguir utilizando estas plataformas para interactuar
con los consumidores, promover sus productos y fortalecer la percepcion de la marca.

Aportes al area del Conocimiento:

Esta investigacion aporta conocimientos significativos sobre la interaccion entre la produccion

de panela y las preferencias del consumidor en un contexto especifico. Destaca la importancia de
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adaptar las estrategias de marketing a las tendencias emergentes y a las necesidades cambiantes de
los consumidores para mantener la relevancia en el mercado.

Sugerencias y proyecciones futuras:

Para futuros trabajos, se sugiere realizar un seguimiento continuo de las tendencias de consumo
y la evolucion del mercado para ajustar las estrategias segiin sea necesario. Ademas, se pueden
explorar nuevas oportunidades de promocién y distribucién, asi como investigar formas de

diversificar la linea de productos para satisfacer ain mas las demandas del mercado.
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13. Recomendaciones

Basado en los hallazgos y conclusiones de la investigacion, se formulan las siguientes
recomendaciones para mejorar la produccion, comercializacion y promocion de la panela de
la Finca El Paraiso en el Barrio Santa Catalina, Kennedy, Bogota:

Diversificacion de productos: Considerar la posibilidad de diversificar la linea de
productos de panela para satisfacer las preferencias y necesidades cambiantes de los
consumidores. Esto podria incluir variantes como panela organica, panela en polvo y
productos derivados de la panela, como galletas o dulces.

Fortalecimiento de la marca: Implementar estrategias para fortalecer el reconocimiento
y la percepcion de la marca de la Finca El Paraiso en el mercado local. Esto puede lograrse
a través de campanas de marketing centradas en los valores de autenticidad, calidad.

Expansion digital: Aprovechar al maximo las oportunidades ofrecidas por el comercio
electronico y las plataformas de entrega a domicilio. Establecer una presencia sélida en
aplicaciones populares como Rappi y Merqueo para facilitar el acceso de los consumidores
a los productos de panela.

Interaccion en redes sociales: Mantener una presencia activa en redes sociales como
Facebook, Instagram y TikTok para interactuar con los clientes, compartir contenido
relevante y promover ofertas especiales. Fomentar la participacion del publico a través de
concursos, encuestas y contenido visual atractivo.

Alianzas estratégicas: Explorar oportunidades de colaboracién con negocios locales,
restaurantes y cafeterias para promover el uso de la panela de la Finca El Paraiso en sus
productos y menus. Establecer alianzas estratégicas puede ampliar el alcance de la marca y
generar nuevas oportunidades de ventas.

Educacion del consumidor: Desarrollar iniciativas de educacion del consumidor para
aumentar la conciencia sobre los beneficios nutricionales y las diferentes formas de utilizar
la panela en la cocina. Desarrollar eventos, talleres o demostraciones culinarias en el Barrio
Santa Catalina puede ayudar a familiarizar a la comunidad con el producto.

Al ejecutar estas recomendaciones, la Finca El Paraiso puede mejorar su posicionamiento en
el Barrio Santa Catalina y incrementar la demanda de clientes para su panela, contribuyendo

asi al crecimiento y la sostenibilidad del negocio.
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15. Anexo

Anexo 1: Entrevista sobre la produccion y comercializacion De Panela En La Finca El
Paraiso en relacion con la monografia de grado denominada “Estrategias de marketing
para incrementar la demanda de clientes en el barrio Santa Catalina de Bogota con la
panela producida en la Finca el Paraiso”

Introduccion:

Agradecemos tu disposicion para participar en esta entrevista. Estamos interesados en
comprender la situacion actual de la produccion y comercializacion de panela en la Finca El
Paraiso. Tu experiencia y conocimiento son fundamentales para nuestro proyecto de
marketing.

1. Por favor, preséntate y describe tu papel en la produccion y comercializacion de
panela en la Finca El Paraiso.

2. ;Cuales consideras que son las principales fortalezas en la produccion de panela en
la Finca El Paraiso?

3. (Como se lleva a cabo la comercializacion de la panela producida en la finca y qué
canales de distribucion utilizan?

4. ;Has notado algiin cambio en la demanda o preferencias de los consumidores en los
ultimos afos?

5. (Qué sugerencias o ideas tendrias para disefiar una estrategia de marketing efectiva
que aumente las ventas de panela en el Barrio Santa Catalina?

Agradecimiento:

Nuevamente, agradecemos tu participacion en esta entrevista. Tu conocimiento y
experiencia son de gran valor para nuestro proyecto.

Anexo 2: Enlace video entrevista:

https://drive.google.com/file/d/11IPG3uRA7vyKqixXNpIVLdJb50j ZIvCDe/view?usp=s

haring

Anexo 3: Trascripcion entrevista sobre la produccion y comercializacion De Panela
En La Finca El Paraiso

Entrevista realizada a Luis y Heider por Diego

Diego: Buenas noches, estamos aqui con Luis Farfan y hoy vamos a hacer la entrevista

sobre la produccion y comercializacién de la panela en la finca Paraiso en relacion con la


https://drive.google.com/file/d/1lPG3uRA7vyKqixNpIVLdJb5oj_ZlvCDe/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1lPG3uRA7vyKqixNpIVLdJb5oj_ZlvCDe/view?usp=sharing
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monografia denominada estrategias de marketing para incrementar la demanda de los clientes
del barrio Santa Catarina de Bogota con panela producida en la finca Paraiso.

Primero que todo queremos agradecerle don Luis, por su disposicion a participar en esta
entrevista. Nos interesa conocer la situacion actual de la produccion y comercializacion de
panela en la Finca del Paraiso.

Para la primera pregunta, me gustaria que por favor se presentara y describiera su papel
en la comercializacion y produccion de panela en la finca el paraiso.

Luis: Buenas noches, mi nombre es Luis Farfan.

Soy el administrador de la finca el paraiso, donde se desarrolla este proyecto. Soy el
encargado de organizar estas actividades para que este producto sea 100% natural y saludable
para la comunidad, especialmente en el aseo y el manejo de este producto. Diego: Muchas
gracias

Diego: Luis. Para la segunda pregunta, cudles son las principales fortalezas de la
produccion de panela en la finca Paraiso. Y si tiene alguna debilidad y oportunidad que usted
pueda ver.

Luis: como fortalezas veo como es un medio econdmico para el sustento de la familia.
Genera puestos de trabajo para los vecinos. Se garantiza que es un alimento 100% organico
y se puede garantizar que es muy util para el consumo de la comunidad. En el comercio,
hasta ahora se estd empezando a desarrollar hacia la ciudad de Bogota porque es dificil de
transportar y, como es en el pueblo, donde sé que se comercializa con intermediarios esa es
una desventaja.

Diego: muy bien, por eso, paso a la siguiente pregunta, que es la tercera. ;Como se lleva
a cabo la comercializacion de la panela y qué canales de distribucion se utilizan?

Luis: Bueno, la comercializacion de la panela, como dije antes, se hace en la finca de alli
se trasporta en carro hasta el pueblo y luego en el pueblo se les vende a los intermediarios
para que la trasporten a Bogota. Se empez6 a comercializar en el barrio y, bueno, hasta ahora
ha dado buenos resultados.

Diego: ;Y tenia algo més que decir sobre la segunda pregunta, sobre las fortalezas?

Luis: No, sobre las debilidades.

Diego: Cuéntanos, si quieres.
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Luis: Bueno, hoy en dia la mano de obra es escasa. Ademas, el precio del combustible, el
aumento del combustible, aumenta los articulos de primera necesidad para la alimentacion,
y el desplazamiento de los jovenes a la ciudad. Esto dificulta el mercado laboral y el bajo
precio del producto.

Diego: De acuerdo, gracias.

Bueno, como cuarta pregunta, también en base a esta trayectoria, ;si ha notado algin
cambio en la demanda o preferencias de los consumidores en los ultimos afos?

Luis: Pues si, ha habido cambios, y sobre todo ahora cuando se lleva al barrio, pues la
gente prefiere, no esperan que lo ofrezcas, pero te preguntan si tienes buena panela. el
producto y ya se ha certificado de que es 100% natural.

Diego: Muy bien. Y, por ultimo, como quinta y ultima pregunta, ;qué sugerencias o ideas
tendrias para disefiar una estrategia efectiva que pueda aumentar esas ventas? No solo en el
barrio, sino ya extenderlo, por ejemplo, ¢a los barrios vecinos?

Luis: Pues primero que todo pues continuar aca convenciendo o comercializando el
producto aca en el barrio y especialmente pues en los restaurantes para que ellos hagan sus
limonadas que ofrecen en el restaurante y lo den como una bebida natural. seguir haciendo
una especie de campafia de producto para los demas barrios y asi continuar la cadena hasta
lograr una gran cobertura en la zona.

Diego: Me gustaria agradecerle su participacion en esta entrevista. Tus conocimientos y
experiencia aportan un gran valor a nuestro proyecto. Y sin duda, tendremos en cuenta cada
aspecto en nuestra monografia de grado.

Luis: Gracias por la entrevista.

Diego: Buenas noches, continuamos con la segunda entrevista, esta vez al propietario de
la finca.

Muchas gracias por permitirnos esta entrevista y por aceptar el encuentro con anterioridad.
Por favor, preséntese y describa su papel en la produccion y comercializacion de la finca El
Paraiso.

Heider: Buenas tardes, mi nombre es Heider.

Mi papel en la finca es encargarme de los suministros para la molienda También nos

encargamos del combustible, la mercancia, el mercado y otras cosas para los trabajadores.
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Somos conscientes de que los trabajadores estan haciendo su trabajo, que no estan charlando
mucho rato, sino que estan trabajando.

Diego: Muy bien, Heider. Como segunda pregunta, ;cudles considera que son los
principales fortalezas en la produccion de la finca el Paraiso y si tiene alguna oportunidad,
debilidad o....?

Heider: Bueno, como principal fortaleza, nos aseguramos de que el panel sea 100%
natural, que no tenga ningiin quimico como el claror y otras cosas que se le suministran a la
panela para que pueda recrear el color y la dulzura. Asi que nos aseguramos de que la panela
sea 100% natural en todos los aspectos. Y como debilidad seria el precio es muy, muy barato
para tanto esfuerzo y sacrificio.

Diego: Bien, continuamos con la tercera pregunta.

(Como se realiza la comercializacion de la panela de la finca El paraiso y cuéles son sus
canales de distribucion?

Heider: Bueno, en primer lugar, yo me encargo de conseguir el transportador que llevara
la panela de la finca al pueblo. Hay una hora y media desde la finca hasta el pueblo. Una vez
que llego al pueblo, busco al comprador y le ofrezco a la persona pagar mucho mejor por el
producto.

Diego: Muy bien, Heider. Muchas gracias.

Para la cuarta pregunta, ;ha notado algiin cambio en la demanda o en las preferencias de
los consumidores en los Gltimos anos?

Heider: Bueno, recientemente han innovado en el tema de la panela. Han sacado una
panela en polvo en pastilla de un kilo. Han distribuido la panela a nivel nacional e
internacional. la persona encargada de sacarla para los diferentes paises.

Diego: Vale, muy bien.

Por ultimo, y tomando este camino de la respuesta a la cuarta pregunta, ;qué sugerencias
o ideas tienes para una posible estrategia en el futuro?

Heider: Bueno, como acabo de decir, poder exportar la panela a diferentes paises para
mejorar un poco el precio. La panela en nuestro pais es una panela muy buena, en azlicar y
en dulce. Es 100% natural, muy bien tratada. Como decia, la panela en polvo ha innovado y
ha sido una de las franquicias mdas buscadas en supermercados y restaurantes para la

preparacion de diferentes productos, como limonada y agua panela.
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Diego: Muy bien, Heider, me gustaria saber si tiene alguna sugerencia de estrategia para
el Barrio de Santa Catarina.

Heider: la estrategia seria seguir ofreciéndola voz a voz ya que muchas personas han
probado la panela y nos han recomendado por su dulce y por ser 100% natural, ha tenido
muy muy bien comercio en el barrio.

Diego: vale. Muchas gracias nuevamente agradecerle la participacion en esta entrevista.

Sus conocimientos y experiencia son de gran valor para nuestro proyecto. Y todo lo que
ha dicho sera utilizado en nuestro proyecto. Muchas gracias.

Diego: Muchas gracias.

Heider: Muchas gracias.

Anexo 4: Encuesta con el &nimo de conocer la demanda de clientes con relacion a la
monografia de grado denominada “Estrategias de marketing para incrementar la
demanda de clientes en el barrio Santa Catalina de Bogota con la panela producida en
la Finca el Paraiso”

El objetivo de esta encuesta es obtener una comprension mas profunda de las preferencias
y expectativas de los consumidores de panela en el Barrio Santa Catalina, Bogota. Esto forma
parte de nuestro proyecto de marketing destinado a incrementar la demanda del producto
"Panela El Paraiso". Valoramos tu opinion y consideramos que es esencial para el éxito de
nuestro proyecto. Te agradecemos por responder con honestidad.

% Informacion demografica:

Nombre completo:

Edad:

e Menos de 25 afios

e 25-34 anos

e 35-44 afos

e 45-54 afos

e 55-65 afios
Género:

e Masculino
e femenino

e LGTBIQ+
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e Prefiero no decirlo
1. Ingresos:
e Un salario minimo
e Dos salarios minimos
e Tres salarios minimos
2. ;Con qué frecuencia consume panela en tus preparaciones culinarias?
e A diario
e Varias veces a la semana
e Una vez a la semana
e QOcasionalmente
e Nunca
3. ¢Dodnde sueles comprar panela?
e En el supermercado
e tienda de barrio
e ecnun DI
e FEnel ARA

e Otra (por favor especifica):

7

¢ Percepcion y Preferencias:
4. (Qué te motiva a consumir panela? (Selecciona todas las que aplican)
e Sabor
e valor nutricional
e Preferencia por productos naturales
e Apoyo a la produccion local
5. ¢Qué aspectos consideras mas importantes al elegir panela? (Selecciona hasta
tres)
e (Calidad del producto
e Precio
e origen local
e C(ertificacion organica

e Marca reconocida
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e Recomendaciones de amigos/familiares

e Otros (por favor especifica):

+ Compra de Productos Organicos:
6. ;Sueles comprar productos organicos o locales en tu area?
e Si
e No

7. ¢(Qué te motiva a comprar productos organicos o locales?

+ Comunicacion y Marketing:
8. ;Donde te gustaria recibir informacion sobre productos de panela? (Selecciona
todas las que aplican)
e redes sociales
e Publicidad en linea
e Folletos impresos
e Recomendaciones de amigos/familiares

e Otro (por favor especifica):

9. ¢En qué red social te gustaria ver promocionado el producto '"Panela El
Paraiso'? Puedes seleccionar varias opciones.
e Facebook
e Instagram
e LinkedIn
e Tik Tok

e Otra (por favor especifica):

10. ;Sueles comprar productos de canasta familiar a través de alguna aplicacion?
o Si
e No
= Si respondiste afirmativamente a la pregunta anterior, jen cual aplicacion

especifica sueles adquirir productos de canasta familiar?

11. ;Te gustaria ver un producto como la panela en una aplicacion?
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Agradecimiento:

Agradecemos tu participacion en esta encuesta. Tus respuestas son valiosas para nuestro
proyecto de marketing. Si deseas proporcionar mas comentarios o informacion adicional, por
favor, siéntete libre de hacerlo

Comentarios o informacion adicional.
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