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Dedicatoria

A los campesinos del Huila, guardianes de nuestra tierra, que dia
tras dia entregan su esfuerzo, su vida y su alma para preservar las
tradiciones ancestrales que definen nuestra cultura. En medio de los
retos de un mundo en constante cambio y las dinamicas de la
hipercompetencia global, ustedes siguen siendo el alma viva de
nuestros campos, conservando con amor la fertilidad de la tierra, la
pureza de los cultivos y la esencia de un estilo de vida que conecta
profundamente con la naturaleza. Este esfuerzo que realizan no solo
es una lucha por sus familias, sino por la soberania alimentaria de
todo un pais que depende de su arduo trabajo y dedicacién. Gracias
por mantener vivos los territorios, por cuidar el medio ambiente y
los recursos naturales que nos sostienen.

Es admirable la fuerza con la que enfrentan los desafios del
presente, equilibrando la necesidad de modernizacion y tecnologia
con el profundo respeto por la naturaleza y sus ciclos. En cada grano
de café, en cada racimo de platano, en cada fruto que se cosecha,
esta impreso el orgullo de una herencia campesina que no se
doblega ante las adversidades.

Con esta dedicatoria, quiero honrar a quienes, con sus manos,
moldean la tierra para darnos vida. Pero, mas que eso, quiero
reconocer su capacidad para adaptarse y para incluirse en el mundo
global, sin perder de vista lo mas importante: su cultura, su historia
y su inquebrantable vinculo con los territorios que habitan.

A mi madre, quien siempre fue una luchadora incansable por las
causas sociales, un faro de inspiracién para todos los que la
conocimos. Ella, abanderada de las luchas campesinas, creyo
firmemente en la justicia social para las clases menos favorecidas y
dedicé su vida a transformar la realidad de los mas olvidados. Su
ejemplo de valentia, compromiso y amor por la tierra y su gente es
la semilla que germind en muchos corazones, incluido el mio. Es por
ella que entiendo la importancia de defender los derechos de los
campesinos, de honrar sus historias y de seguir buscando un futuro
mas justo, inclusivo y sostenible para todos.

Este trabajo, este esfuerzo por conectar a nuestros campesinos con
el mundo a través del marketing digital, esta inspirado en su visién
de un mundo mas equitativo, donde la voz de los menos favorecidos
sea escuchada y respetada. Gracias, mama, por ensefiarme que el
cambio es posible y que la lucha por un futuro mejor nunca debe
detenerse.

Con profundo respeto y admiracion,

Héctor Javier Benavides Sierra
Mercadodlogo y Antropdlogo



Agradecimientos

Quiero expresar mi mds profundo agradecimiento a
todos los campesinos del Huila, quienes, con su arduo
trabajo y dedicacion, son el alma de nuestras
comunidades. Su esfuerzo diario no solo enriquece
nuestras mesas, sino que también preserva las
tradiciones y la cultura que nos definen. Agradezco su
valentia y compromiso con la tierra, que son inspiracion
para todos nosotros.

También quiero rendir homenaje a mi madre, un faro de
esperanza y justicia social. Su pasion por las causas
campesinas y su lucha por un futuro mds equitativo han
dejado una huella imborrable en mi vida y en la de
muchos. Gracias por ensefiarme la importancia de
honrar nuestras raices y defender lo que es justo.

Este manual es un tributo a su esfuerzo y a la resiliencia
de cada uno de ustedes. Juntos, avanzamos hacia un
futuro mds prdspero y sostenible. jGracias!
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Proyecto de Desarrollo y Fortalecimiento de las
Organizaciones Productivas Agropecuarias

En el corazén del departamento del Huila, donde el trabajo incansable de
nuestras comunidades campesinas es el motor de la economia rural, surge una
oportunidad transformadora. El Proyecto de Desarrollo y Fortalecimiento de las
Organizaciones Productivas Agropecuarias, enmarcado en el Convenio 06 de
2022 entre ASOCOOPH vy la Secretaria de Agricultura y Mineria del Huila, no es
solo una iniciativa técnica, sino una apuesta por el futuro de las familias que
dependen de la tierra, el café, el cacao, la miel, y tantos otros productos que
llenan de vida nuestros mercados.

Este manual representa mas que una guia de herramientas digitales. Es la
manifestacién de un compromiso inquebrantable con 145 asociaciones de primer
y segundo nivel que hoy enfrentan grandes desafios, pero que también poseen
un potencial inmenso para crecer y consolidarse. En un contexto global
cambiante, donde la tecnologia define el acceso a nuevos mercados y la
visibilidad es clave para la competitividad, nuestros productores necesitan mas
qgue nunca los conocimientos y capacidades para prosperar en el siglo XXI.

No solo dotamos a estas asociaciones de las herramientas necesarias para
competir en el mercado actual; también les brindamos una puerta de entrada al
mundo digital, un espacio donde sus productos pueden ser valorados y
apreciados en mercados nacionales e internacionales. Desde las fértiles tierras
donde se cultivan productos de alta calidad hasta las pantallas de millones de
consumidores, este proyecto es la oportunidad de llevar sus esfuerzos a nuevas
fronteras.

Cada pagina estd pensada para empoderar a las asociaciones, ensefidndoles
como construir una presencia digital sélida, cdmo contar sus historias y, sobre
todo, cdmo conectar con aquellos que buscan productos Unicos y sostenibles.
Mads que estrategias de marketing, se trata de honrar el esfuerzo de quienes han
dedicado sus vidas a la agricultura, proporcionando las herramientas necesarias
para que sus productos reflejen la esencia de sus territorios.

Hoy mds que nunca, en medio de un mercado competitivo y en constante
evolucidn, nuestras asociaciones necesitan recursos para destacar, y este
proyecto es la clave para abrir las puertas a un futuro lleno de oportunidades. En
cada paso de este camino, acompafiamos a las organizaciones agropecuarias para
que fortalezcan sus bases, generen valor y hagan realidad su vision de un
desarrollo econdmico y social mas equitativo. En ultima instancia, una promesa
de progreso y resiliencia. Es un paso firme hacia un Huila mas préspero, donde el
trabajo de nuestros campesinos no solo sea valorado, sino reconocido como un
pilar esencial de nuestra identidad y nuestra economia.



Impacto Social

En el Huila miles de manos trabajan cada dia para cultivar no solo los frutos de la
tierra, sino también los suefios de cientos de familias campesinas que ven en la
agricultura mas que una forma de subsistencia: una herencia que ha pasado de
generacién en generacion. El Proyecto de Desarrollo y Fortalecimiento de las
Organizaciones Productivas Agropecuarias es mucho mas que una simple
iniciativa de modernizacion; es una revolucién silenciosa que promete
transformar el futuro de 145 asociaciones productivas en el Huila, generando un
impacto tangible en las vidas de miles de personas que dependen de la riqueza
que brota del suelo.

Este propdsito no se trata Unicamente de aumentar ventas o mejorar la presencia
en el mercado. Se trata de devolver el orgullo y la dignidad a las comunidades que
han sostenido, durante décadas, el corazén agropecuario de nuestra region. Café,
cacao, carne, miel, leche y tantos otros productos agricolas locales que hoy son
testimonio de un trabajo arduo, un trabajo que muchas veces ha pasado
desapercibido en un mundo cada vez mas acelerado y digitalizado.

Pero eso estd por cambiar. A través de este trabajo, cada una de estas
asociaciones recibirda las herramientas y los conocimientos necesarios para
adentrarse en el mundo digital, un espacio en el que hasta ahora solo unas pocas
organizaciones grandes han logrado penetrar. Con las estrategias de marketing
digital que proponemos, se abriran puertas que antes parecian inalcanzables. Las
familias campesinas que forman parte de estas asociaciones tendran la capacidad
de contar su historia, de mostrar la calidad y el valor de sus productos, y de
conectarse con consumidores conscientes, tanto a nivel local como internacional.

El impacto social se medird no solo en cifras de ventas, sino en vidas
transformadas. Cada vez que una asociacion logre posicionar mejor su producto,
estard generando un cambio profundo en su comunidad. Los ingresos que se
optimicen gracias al uso de estas herramientas digitales se traducirdn en mas
alimentos en la mesa, en mas nifios asistiendo a la escuela, en mas acceso a
servicios basicos, en mas estabilidad para las generaciones venideras. Estamos
hablando de la oportunidad de romper el ciclo de pobreza y aislamiento que ha
afectado a muchas de estas comunidades durante demasiado tiempo.

También promovemos una vision de desarrollo econdmico sostenible, donde el
crecimiento de las asociaciones agropecuarias va de la mano con la protecciéon
del medio ambiente y el bienestar de las personas. Al integrar estrategias de
sostenibilidad en el uso de tecnologias digitales, ayudaremos a que las
asociaciones no solo sean competitivas en el mercado actual, sino que lo hagan
de una manera que respete y valore los recursos naturales que son el alma de su
produccidn.

Cada familia campesina que logre vender su miel, su café o su cacao a través de
nuevos canales digitales estard construyendo un puente hacia el futuro. Estaran
abriendo sus puertas al mundo, mostrando con orgullo lo que han logrado con
esfuerzo, amor y dedicacion. Este proyecto es una oportunidad Unica para que el
Huila agropecuario se sitie como un referente de calidad, sostenibilidad vy
excelencia en el dmbito nacional e internacional.



La transformacién social que se generara con este proyecto no se vera solo en los
numeros, sino en las historias de éxito, en los rostros de las personas que veran
como sus productos alcanzan mercados que nunca imaginaron. Este es el inicio
de una nueva era para el agro huilense, una era en la que la tecnologia no sera un
obstaculo, sino una herramienta poderosa al servicio del crecimiento de nuestras
comunidades.

En definitiva, no solo optimizaremos las ventas de 145 asociaciones, sino que
fortaleceremos el tejido social y econémico del departamento del Huila. Cada
accion emprendida, cada conocimiento adquirido y cada producto vendido sera
un paso hacia la construccion de un futuro mas justo y prospero para las familias
campesinas, quienes, gracias a este proyecto, tendran la oportunidad de mejorar
significativamente su calidad de vida y asegurar un futuro lleno de esperanza para
las préximas generaciones.

Este es nuestro compromiso: un Huila que avanza, no solo en el mercado, sino en
cada hogar campesino que recibe el impulso necesario para alcanzar su mdximo
potencial.



“Manual Estratégico para el Marketing y Posicionamiento en
Entornos Digitales para las empresas agropecuarias Solidarias del Huila”

Cultiva Tu Marca: El Camino al Exito Digital para el Campo



1. INTRODUCCION

El proyecto de desarrollo y fortalecimiento de las organizaciones productivas agropecuarias,
en el marco del Convenio 06 de 2022 entre ASOCOOPH vy la Secretaria de Agricultura y
Mineria del Huila, busca dotar a 145 asociaciones de primer y segundo nivel con
herramientas y conocimientos necesarios para competir en el mercado actual a través de
un Manual de Marketing Digital. Este manual permitird que dichas organizaciones mejoren
su presencia digital, optimicen sus ventas y fortalezcan el posicionamiento de sus productos,
generando un impacto econdmico y social sostenible en el departamento del Huila. El
contexto global en el que se inserta el sector agropecuario exige la incorporaciéon de
tecnologias digitales para mejorar las condiciones comerciales de los pequeios
productores. Sin embargo, muchas asociaciones carecen de los recursos y conocimientos
necesarios para implementar estrategias de marketing digital. Este esquema técnico surge
para cerrar esa brecha, facilitando la creacidon de marcas sélidas y competitivas, mejorando
la visibilidad de los productos en mercados locales, nacionales e internacionales, y
promoviendo el desarrollo sostenible.

2. IMPACTO SOCIAL DEL PROYECTO

Este proyecto impactara directamente a 145 asociaciones productivas en el Huila,
abarcando sectores clave como la produccién de café, cacao, carne, miel, leche y otros
productos agricolas locales. Las familias campesinas que conforman estas organizaciones
veran un mejoramiento en sus ingresos y calidad de vida al adoptar herramientas digitales
gue les permitiran vender de manera mas eficiente y ampliar sus mercados. El desarrollo de
este documento estratégico tiene el potencial de transformar la forma en que los
productores rurales acceden a nuevas oportunidades de negocio.

El impacto social de este proyecto se reflejara en varios niveles:

1. Empoderamiento de las familias campesinas: Al brindar acceso a un conocimiento
practico y aplicable, las familias podran gestionar sus marcas y ventas de manera
autéonoma, promoviendo la autosuficiencia y mejorando su participacién en las
cadenas de valor.

2. Reduccion de la desigualdad digital: Este es un esfuerzo por cerrar la brecha digital
en zonas rurales, permitiendo que los pequefios productores tengan acceso a las
mismas oportunidades de mercado que las grandes empresas agroindustriales.

3. Sostenibilidad econémica y social: Al mejorar las capacidades comerciales de las
asociaciones, se promovera la creacion de empleos locales y se fortalecera la
economia rural. A largo plazo, esto contribuird al desarrollo sostenible del
departamento del Huila, generando mayores ingresos para las familias campesinas
y fomentando el crecimiento equitativo.



4. Fortalecimiento de las identidades locales: EI marketing digital no solo es una
herramienta de venta, sino también un medio para contar la historia de los
productos y las personas que los cultivan. Permitiendo que los pequeiios
productores agropecuarios pongan en valor sus practicas agricolas tradicionales y su
identidad cultural, vinculando al consumidor con la autenticidad y el origen de sus
productos.

IMPACTO EN EL DESARROLLO REGIONAL

Este ejercicio también tiene un importante componente de descentralizacién del desarrollo
econdémico, ya que permitira que las organizaciones productivas del Huila generen valor sin
depender exclusivamente de los mercados tradicionales o de intermediarios. Al tener
acceso a redes sociales y plataformas de venta en linea, los productores podran conectarse
directamente con los consumidores, eliminando intermediarios y logrando mejores
margenes de ganancia.

Refuerza la politica de la Secretaria de Agricultura y Mineria del Huila de promover el
desarrollo del campo a través del fortalecimiento asociativo, una estrategia clave para
mejorar la productividad y competitividad de los pequefios productores. Alineado
perfectamente con los objetivos de aumentar la eficiencia, sostenibilidad y rentabilidad de
las asociaciones agropecuarias, contribuyendo al bienestar econdmico de las comunidades
rurales.

El impacto social es profundo y transformador, no solo para las 145 asociaciones productivas
agropecuarias, sino también para las comunidades rurales del Huila en su totalidad. Cada
una de estas organizaciones representa el corazén de familias campesinas que durante
generaciones han trabajado la tierra con esfuerzo y dedicacion, pero que, debido a barreras
tecnolégicas y comerciales, no siempre han podido llevar sus productos al mercado de
manera competitiva. Esta es una herramienta para cambiar esa realidad, otorgandoles la
capacidad de ser protagonistas de su propio desarrollo econdmico.

El empoderamiento que este proyecto brinda a las familias campesinas va mas alla de la
simple transferencia de conocimientos sobre marketing digital. Es una invitacién a participar
activamente en un mundo cada vez mas conectado, donde la visibilidad y la capacidad de
contar la historia de sus productos son tan valiosas como la calidad de lo que producen. Al
proporcionar acceso a estas herramientas digitales, se esta construyendo un puente que
conecta a las comunidades rurales del Huila con los consumidores de todo el pais y del
mundo, permitiéndoles compartir no solo productos, sino también las tradiciones, la cultura
y los valores que encierran sus cosechas.

Cada familia beneficiada tendra la oportunidad de gestionar sus marcas y ventas de manera
independiente, lo que fomentara la autosuficiencia y reducird la dependencia de
intermediarios que, en muchos casos, han limitado el verdadero potencial de sus negocios.
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Este cambio no solo mejorara los ingresos de las familias campesinas, sino que también les
permitird tomar el control de su futuro, empoderando a las generaciones jovenes para que
se queden en el campo, desarrollando empresas sostenibles y competitivas que aprovechen
las nuevas oportunidades del mundo digital.

Este proyecto tiene un fuerte componente de justicia social, al contribuir a reducir la brecha
digital en el sector agropecuario. Durante mucho tiempo, el acceso a herramientas
tecnolégicas ha sido un privilegio para las grandes empresas, dejando a los pequefios
productores en una desventaja significativa. Democratizando ese acceso, permitiendo que
los productores rurales del Huila puedan competir en igualdad de condiciones. A través de
plataformas como Facebook e Instagram, conectdndose directamente con los
consumidores, mostrando sus productos con la autenticidad y la calidad que los caracteriza.
Este nuevo acceso a los mercados les permitird vender a mejores precios y en mayores
volumenes, mejorando significativamente sus ingresos.

El impacto social de este también se refleja en la forma en que refuerza el sentido de
comunidad y la identidad local. Las herramientas digitales no solo serviran para vender
productos, sino para contar la historia de los campesinos que los producen. Las
comunidades rurales podran utilizar las redes sociales y otros medios digitales para destacar
sus practicas agricolas sostenibles, su compromiso con el medio ambiente, y las tradiciones
gue forman parte de su identidad cultural. Esto permitird que los consumidores conozcan
no solo lo que estan comprando, sino también la historia de las familias y las comunidades
gue lo han hecho posible. En un mercado cada vez mas globalizado, la autenticidad vy el
origen de los productos se convierten en elementos clave para diferenciarse y agregar valor.

Por otra parte, contribuimos al desarrollo econédmico local de manera sostenible. Al mejorar
las capacidades comerciales de las asociaciones; no solo se incrementaran sus ingresos, sino
gue se generaran nuevos empleos en las zonas rurales, impulsando el crecimiento de las
economias locales. Con una mayor rentabilidad y una mejor capacidad de gestidon, estas
organizaciones podran invertir en sus propias comunidades, mejorando la infraestructura
local, creando nuevas oportunidades y fortaleciendo el tejido social de la regidn. Este ciclo
de desarrollo sostenible tendrd un impacto positivo en la calidad de vida de las familias
campesinas, fomentando el bienestar y la prosperidad en las areas rurales del Huila.

Asimismo, existe una dimensién profundamente inclusiva. Al incluir a sectores marginados
y vulnerables, como las mujeres rurales y los jévenes, se estan abriendo nuevas puertas para
gue estos grupos puedan participar activamente en la economia digital. Las mujeres, en
particular, jugaran un papel fundamental en el éxito de este proyecto, ya que muchas de las
organizaciones agropecuarias del Huila estan lideradas por mujeres que combinan su
conocimiento tradicional con una vision moderna del desarrollo. Al proporcionarles las
herramientas necesarias para manejar el marketing digital, se esta promoviendo la equidad
de género y creando oportunidades de liderazgo para las mujeres en el sector agropecuario.
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En ultima instancia, este documento es mas que una simple guia técnica. Es una herramienta
para la dignificacién del trabajo campesino, para la revalorizacién de los productos agricolas
del Huila, y para la construccién de un futuro mds justo, equitativo y sostenible para las
comunidades rurales. Al culminar, las familias campesinas del Huila no solo tendrdn la
capacidad de vender sus productos de manera mas efectiva, sino también de construir un
legado que trascienda generaciones, dejando una huella positiva en el desarrollo de sus
comunidades y en la historia del campo colombiano.

3. OBIJETIVO DEL PLAN DE MARKETING

Este plan tiene como principal propdsito empoderar a las organizaciones agropecuarias de
primer y segundo nivel para que puedan implementar estrategias de marketing digital de
manera autonoma. El enfoque estd en proporcionar un recurso que sea accesible, practico
y comprensible, disefiado especificamente para pequeios productores agropecuarios que,
en muchas ocasiones, no cuentan con conocimientos técnicos previos ni con los recursos
econdmicos necesarios para contratar servicios especializados. A través de una serie de
pasos detallados y ejemplos concretos, el manual guiard a los usuarios en el proceso de
creacion de una presencia digital efectiva, el posicionamiento de sus productos en el
mercado y la conexion directa con sus consumidores.

El objetivo final es que las organizaciones agropecuarias logren gestionar sus propias
campafas de marketing digital, administrando sus perfiles en redes sociales como Facebook
e Instagram, creando contenido atractivo y optimizando la venta de sus productos, sin
depender de intermediarios ni de servicios externos. Al adoptar estas practicas, no solo
podran incrementar sus ingresos y fortalecer su marca, sino también acercarse a nuevos
mercados locales, nacionales e internacionales, ampliando sus oportunidades de negocio.

Contexto del Marketing Digital para Pequeiios Productores

En un mundo cada vez mas conectado, el marketing digital se ha convertido en una
herramienta esencial para cualquier negocio, incluyendo el sector agropecuario. Sin
embargo, los pequenos productores rurales enfrentan numerosos desafios para aprovechar
estas oportunidades. Tradicionalmente, han dependido de canales de comercializacién
locales y de intermediarios que muchas veces limitan su capacidad de negociacion y
reducen sus margenes de ganancia. A menudo, las organizaciones agropecuarias no tienen
acceso a recursos financieros ni tecnoldgicos para contratar agencias de marketing digital o
expertos en el tema, lo que los coloca en una situacién de desventaja frente a competidores
mas grandes y con mayores recursos.

Este manual nace en respuesta a esa necesidad. Hoy en dia, las redes sociales y las
plataformas digitales han democratizado el acceso al mercado. Herramientas como
Facebook, Instagram, WhatsApp Business y otras permiten que cualquier productor, sin
importar su tamafio, pueda mostrar sus productos directamente al consumidor, generar
una comunidad de seguidores fieles y ofrecer sus productos con transparencia y
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autenticidad. Esto abre la posibilidad de competir en mercados mas amplios, donde el valor
agregado de productos locales, sostenibles y de alta calidad puede atraer a consumidores
conscientes, tanto a nivel nacional como internacional. A través del marketing digital, las
organizaciones agropecuarias pueden superar las barreras geograficas y mejorar su
visibilidad, acceso a la informacién y control sobre el proceso de comercializacidn. En este
contexto, esta herramienta servird como una guia practica y accesible para que los
productores rurales puedan, por primera vez, aprovechar al maximo las ventajas del mundo
digital, fortaleciendo su posicion en el mercado y construyendo relaciones duraderas con
los consumidores. Con el apoyo de esta guia, las familias campesinas podran no solo vender
sus productos, sino también contar la historia detras de ellos, resaltando la tradicidn, el
esfuerzo y el valor cultural que encierra cada cosecha.

CONTEXTO DEL SECTOR AGROPECUARIO EN EL HUILA

El sector agropecuario en el departamento del Huila es diverso y estd compuesto por
asociaciones dedicadas a la produccién de bienes como panela, café, cacao, leche y otros
productos locales. Estas organizaciones suelen enfrentar una serie de desafios comunes,
como la falta de infraestructura para el procesamiento de sus productos, limitaciones en el
conocimiento digital y la dependencia de mercados locales e informales. A pesar de esto,
muchas de las asociaciones tienen fortalezas importantes, como el acceso directo a la
materia prima, experiencia en sus respectivas industrias y la cohesidn social que les otorga
el trabajo en conjunto bajo modelos asociativos.

Fortalezas

Las organizaciones agropecuarias del Huila cuentan con importantes activos que pueden
aprovechar para su crecimiento digital. Entre sus principales fortalezas se encuentra la
disponibilidad de materia prima y la experiencia acumulada en la produccidn agricola. Estas
asociaciones son generalmente pequefias, pero estan cohesionadas, lo que les permite ser
flexibles y adaptarse rapidamente a nuevas tecnologias y estrategias de mercado. Algunas
de ellas también cuentan con cultivos de alta calidad o practicas sostenibles que son muy
valoradas en mercados especializados.

Debilidades

Las debilidades estdn relacionadas principalmente con limitaciones tecnoldgicas y de
infraestructura. Muchas organizaciones carecen de planta de procesamiento para dar valor
agregado a sus productos, lo que las hace depender de intermediarios para comercializarlos.
Ademas, la falta de conocimiento digital es una barrera significativa. No existe una estrategia
establecida para aprovechar las oportunidades que ofrecen las redes sociales y otras
plataformas digitales, lo que las deja fuera de mercados potencialmente lucrativos.
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Oportunidades

El auge de la cultura del buen café y otros productos agroecolégicos esta en crecimiento,
tanto a nivel nacional como internacional. Esto abre una gran ventana de oportunidad para
las organizaciones que puedan adaptarse a las demandas de estos mercados. Ademas, existe
una creciente demanda por productos naturales y sostenibles, lo que posiciona
favorablemente a los productores del Huila que ya tienen practicas amigables con el medio
ambiente. Las herramientas digitales permiten a las organizaciones acceder a mercados
especializados sin necesidad de depender de intermediarios costosos, haciendo del
marketing digital una solucién ideal.

Amenazas

Las amenazas mds destacadas incluyen la inestabilidad de los mercados locales, que tienden
a ser impredecibles y no garantizan precios justos para los productores. El cambio climatico
y las plagas agricolas también son factores que amenazan la estabilidad de la produccién
agropecuaria en el Huila. A nivel institucional, |la falta de compromiso gubernamental o de
politicas claras de apoyo al sector también puede ser un obstaculo significativo.

Una alternativa para Visibilizar a las comunidades Rurales.

El marketing digital puede abordar muchos de estos desafios, maximizando las fortalezas y
mitigando algunas de las debilidades y amenazas. A través de una presencia en linea bien
establecida, estas asociaciones pueden superar las barreras geogréficas y vender
directamente a consumidores interesados en productos sostenibles y de alta calidad. Las
redes sociales, como Facebook e Instagram, permiten contar la historia detras de cada
producto, creando una conexidon emocional con los consumidores, lo que es especialmente
valioso para productos como el café y el cacao, donde la trazabilidad y el origen son factores
diferenciadores.

El uso de herramientas como WhatsApp Business facilita la comunicacién directa con los
clientes, lo que mejora el servicio al cliente y crea oportunidades para la fidelizacion de la
audiencia. La capacitacion en marketing digital, ofrecida a través de este manual,
proporcionara a las organizaciones las habilidades necesarias para gestionar sus campafias
publicitarias, disefiar contenido atractivo y medir el retorno de inversion de sus esfuerzos
en linea. Todo esto contribuyendo a aumentar la competitividad de las asociaciones en el
mercado y a reducir su dependencia de intermediarios.
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PRODUCTOS ORIGINARIOS DEL CAMPO

El Huila es una tierra fértil para una amplia variedad de productos agropecuarios, como
frutas, hortalizas y granos. Estos productos, muchos de los cuales tienen caracteristicas
Unicas debido a las condiciones climaticas y geograficas del departamento, representan una
oportunidad de oro en mercados que valoran la produccidn local y sostenible. A través del
marketing digital, los pequefios agricultores pueden mostrar la autenticidad y la calidad de
sus productos, creando una conexidon directa con consumidores que buscan opciones
saludables, frescas y respetuosas con el medio ambiente. Las plataformas de comercio
electrénico y las redes sociales facilitan la creacién de comunidades leales que valoran lo
local y lo orgdnico, generando un impacto econémico positivo en las familias campesinas.

El Sector del Café

El sector del café en el Huila es uno de los mas emblematicos y de mayor relevancia para el
departamento. Los productores cafeteros cuentan con una riqueza cultural y un
conocimiento profundo del cultivo, lo que les permite ofrecer un producto de alta calidad,
reconocido a nivel nacional e internacional. A pesar de su fortaleza en el campo productivo,
muchos pequefios caficultores carecen de las herramientas necesarias para acceder a
mercados mas amplios, especialmente aquellos que valoran el café de especialidad. El
desarrollo de los canales digitales puede ser el puente entre el productor y el consumidor
final, permitiendo que los caficultores cuenten la historia de sus productos y accedan a
consumidores conscientes que buscan calidad y trazabilidad. Las redes sociales y el
comercio electrénico ofrecen la posibilidad de vender directamente al cliente, eliminando
intermediarios y aumentando las ganancias de los productores.

El Sector del Cacao

El cacao en el Huila ha emergido como un cultivo de creciente relevancia, especialmente en
la produccion de cacao fino y de aroma. Los productores de cacao enfrentan retos similares
a los del café, en cuanto a la necesidad de acceso a mercados internacionales que valoren
el producto de alta calidad que ofrecen. A través de esta herramienta, los cacaoteros pueden
resaltar las cualidades exclusivas de su produccion, como las practicas sostenibles y el
respeto por el medio ambiente. Esto les permite competir en nichos especializados y
mercados gourmet, donde el valor agregado y la historia detras del producto son esenciales
para captar el interés del consumidor. Las plataformas digitales no solo ayudaran a
posicionar el cacao del Huila, sino que facilitaran la creacion de comunidades de clientes
fieles.
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Productos Cdrnicos

El sector carnico del Huila, conocido por su produccién de carne bovina y porcina, enfrenta
un mercado altamente competitivo, tanto a nivel nacional como internacional. Los
productores de carne necesitan estrategias de diferenciacion que los ayuden a destacar en
un entorno saturado. El marketing digital les brinda la oportunidad de mostrar su
compromiso con prdacticas ganaderas responsables y sostenibles, algo que cada vez mas
consumidores valoran. A través de redes sociales, los productores pueden promover la
trazabilidad de su carne, la calidad en los procesos de produccion y los beneficios de
consumir productos locales. El acceso a plataformas digitales también permite que los
productores se conecten directamente con clientes que buscan productos frescos y de
calidad, sin depender de grandes distribuidores.

El Dulce Sabor de la Miel

La miel producida en el Huila, destacada por su pureza y calidad, tiene un gran potencial en
mercados donde se valoran los productos organicos y naturales. Sin embargo, los pequefios
apicultores a menudo encuentran dificultades para competir con grandes marcas que
dominan los estantes de los supermercados. Esta alternativa ofrece la oportunidad de crear
una identidad de marca sélida, que resalte la singularidad de la miel del Huila y sus procesos
naturales de produccién. A través de las redes sociales, los apicultores pueden compartir las
historias detras de la miel, destacar sus propiedades medicinales y promocionarla a
consumidores que buscan productos auténticos. Las herramientas de comercio electrénico
permitirdn a los apicultores vender sus productos directamente a clientes en todo el pais e
incluso en mercados internacionales.

Leche y sus derivados

El sector lacteo en el Huila ha sido tradicionalmente dependiente de mercados locales y de
intermediarios para la distribucion de productos como leche cruda, queso y otros derivados.
Sin embargo, crearemos una via para que los pequefios productores lacteos establezcan una
relacion mas directa con el consumidor final, promocionando productos frescos, organicos
y artesanales. Mediante una adecuada presencia en redes sociales, los productores pueden
crear conciencia sobre la calidad de su produccién, destacando aspectos como la frescura y
la procedencia local de sus productos. Esto es especialmente relevante en un contexto
donde los consumidores estan cada vez mas interesados en conocer el origen de los
alimentos que consumen. Ademas, las plataformas digitales permiten la creaciéon de
suscripciones para la entrega periddica de leche y derivados, lo que garantiza un ingreso
constante para los productores.
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4. ANALISIS DEL MERCADO E INVESTIGACION DE MERCADOS AGROPECUARIOS

El disefio de una estrategia de marketing enfocada en la creacion de contenidos y el uso de
redes sociales para asociaciones como las participantes en el proyecto, es crucial adaptar
las acciones a las caracteristicas Unicas de cada organizacion, sus productos y su comunidad.
El establecimiento de un marco metodoldgico sistematico permite la obtencién de
resultados medibles, manejables por los beneficiarios y sobre todo adaptado a las
condiciones reales del mercado. Este proceso, si bien suena adn complejo para un publico
gue cuenta con conocimientos apenas bdsicos sobre este modelo de negocio; es pues un
punto de partida importante para la aculturaciéon de una dinamica de negocio fructifera y
rentable.

En un contexto global donde la digitalizacién y el comercio electrdnico estan transformando
la manera en que los consumidores adquieren bienes y servicios, el sector de productos
agropecuarios no es la excepcion. La capacidad de acceder a productos frescos y de calidad
a través de plataformas en linea ofrece una conveniencia sin precedentes, especialmente
en un mundo post-pandemia donde las dindmicas de consumo han cambiado radicalmente.
Esta investigacion de mercados tiene como objetivo entender las preferencias,
comportamientos y necesidades de los consumidores en relacién con la compra de
productos agropecuarios a través de plataformas digitales. El mercado de productos
agropecuarios es vital para la economia y el bienestar de la poblacién. Con el creciente
interés por la alimentacidn saludable y la trazabilidad de los alimentos, entender cémo los
consumidores interactian con el comercio electrénico en este sector es crucial para
desarrollar estrategias efectivas que promuevan la adopcién de estas tecnologias. Ademas,
la competencia en el comercio electrénico se ha intensificado, y las plataformas deben
diferenciarse mediante la mejora de la experiencia del usuario, la seguridad y la calidad del
servicio.

Para proporcionar una base sélida para nuestras recomendaciones y estrategias, hemos
disefiado un estudio de mercado riguroso y representativo. Considerando una poblacién
objetivo de Neiva, la capital del departamento de Huila en Colombia se estima en 384,242
habitantes en el afio 2024 (, se ha calculado una muestra representativa con un nivel de
confianza del 95%, lo que asegura que los resultados sean estadisticamente significativos y
reflejen con precisién las tendencias y comportamientos de la poblacion.
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DISENO DE MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra necesaria para este estudio, hemos utilizado la
siguiente formula de cdlculo de muestra para proporciones:

Z2-p-(1-p)
n= p S p
e
_1.96%-05-(1-0.5) _
n= oo ~ 384

_ n
Najustado = To0-T
N

_ 384  _
Najustado = 13381 384

350,000

donde:

-\(n\) = tamafio de la muestra

-\(Z\) = valor critico para un nivel de confianza del 95% (1.96)

- \(p \) = proporcién estimada de la poblacién que muestra el comportamiento de
interés (asumido 0.5 para maxima variabilidad)

-\(e \) = margen de error tolerable (0.05)

Este tamafio de muestra asegura una representacion adecuada de la poblacion,
garantizando que los resultados tengan una confiabilidad del 95%.

El mercado agropecuario del Huila estd experimentando un notable crecimiento en el
ambito digital, impulsado por un grupo diverso de consumidores que reflejan caracteristicas
clave en términos de edad, género y nivel educativo. Este grupo estd conformado
mayoritariamente por personas jévenes y adultas, especialmente aquellas entre los 25 y 44
afos, lo que indica que este segmento de la poblacién, activo tanto laboral como
tecnolégicamente, representa una base importante para el desarrollo del comercio
electrénico agropecuario en la region. Ademas, aunque se observa una ligera mayor
participacién femenina, hombres y mujeres muestran un interés equilibrado por los
productos agropecuarios en linea, lo que sugiere que cualquier estrategia de
comercializacién debe enfocarse en ambos géneros de manera equitativa.

El perfil educativo de los consumidores en el Huila también es relevante, con un alto
porcentaje de participantes que han alcanzado niveles técnicos o universitarios. Este nivel
educativo tiende a correlacionarse con un mayor poder adquisitivo, como se refleja en los
ingresos familiares reportados por los encuestados, que en su mayoria se ubican en un
rango medio-alto. Este aspecto es crucial para el mercado agropecuario, ya que sugiere que
los consumidores en esta regidn tienen tanto el interés como la capacidad econdmica para
acceder a productos de calidad, provenientes directamente de los productores.
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A pesar de este creciente interés en la compra de productos agropecuarios por medios
digitales en el Huila, persisten algunos desafios que frenan una mayor adopcion. Uno de los
principales obstaculos identificados es el costo del envio, que muchos consumidores
perciben como un impedimento para realizar compras frecuentes. Ademads, sigue siendo
vital garantizar la frescura de los productos agropecuarios, ya que los consumidores valoran
profundamente este aspecto junto con la procedencia de estos. Las plataformas de
comercio electrénico que operan en el Huila deben enfocarse en mejorar la transparencia
sobre la calidad y el origen de los productos para consolidar la confianza de los
compradores.

El interés de los consumidores huilenses por adquirir productos directamente de los
productores refleja una fuerte demanda de autenticidad y una preferencia por productos
que conserven una relacién directa con el campo. No obstante, las plataformas de comercio
electrénico siguen siendo una opcidn atractiva debido a la conveniencia que ofrecen, por lo
que surge una oportunidad para que los productores del Huila aprovechen estas
plataformas para vender sus productos sin intermediarios, ofreciendo una experiencia mas
directa y personalizada a los consumidores.

Por otra parte, las plataformas de comercio electrénico en la region todavia tienen areas
donde pueden mejorar. Los consumidores demandan una mayor personalizacion en los
pedidos, asi como un mejor servicio de atencién al cliente. Ademas, la posibilidad de
proporcionar educacién sobre los productos agropecuarios, su origen, produccion y
correcto manejo, podria agregar valor significativo a la experiencia de compra en linea,
ayudando a fortalecer la confianza en estas plataformas y, en consecuencia, fomentar su
uso.

El mercado agropecuario del Huila tiene un gran potencial para expandirse a través de
canales digitales. El publico consumidor en la regidon esta compuesto por personas con un
buen nivel educativo y poder adquisitivo, pero para capturar mejor esta oportunidad, es
fundamental que las plataformas de comercio electrédnico mejoren en areas como la
informacién sobre la frescura de los productos, la reduccidon de costos logisticos y la
personalizacion de la experiencia de compra. Al adaptarse a estas expectativas, las
plataformas podran no solo consolidar la confianza de los consumidores, sino también
estimular un mayor crecimiento del comercio agropecuario digital en el Huila.
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SEGMENTACION DEMOGRAFICA DE LOS PARTICIPANTES

1. Edad
Los participantes se distribuyen en varias franjas etarias, siendo los mas representados:

e 18-24 aios: 15.7%
e 25-34 aiios: 20.3%
e 35-44 aiios: 19.2%
e 45-54 aiios: 20.9%
e 55-64 aios: 18.6%
e Mas de 65 afos: 6.5%

Este amplio rango de edades indica que personas de diversas generaciones estan
involucradas en la compra de productos agropecuarios en linea, con una ligera
concentracion en los rangos medios (25-54 afios).

2. Género

La participacidn por género esta balanceada, aunque los datos recolectados presentan
algunas lagunas:

e Masculino: 49%
e Femenino: 51%

El analisis sugiere que tanto hombres como mujeres estan igualmente interesados en la
adquisicion de productos agropecuarios.
3. Nivel de Educacién

El nivel educativo de los participantes abarca desde estudiantes hasta personas con
posgrados completos:

e Técnico o Tecnolégico Completo: 32%
e Universitario Completo: 25%

e Posgrado Completo: 18%

e Otros niveles: 25%

Esto indica que el mercado objetivo incluye personas con un nivel educativo medio a alto,
lo que puede influir en su comprension y manejo de plataformas de comercio electrénico.
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4. Ocupacién

La ocupacion de los encuestados es variada:

Empleado a tiempo completo: 40%
Trabajador independiente: 35%
Estudiantes: 10%

Jubilados: 15%

La mayor parte de los participantes trabaja de manera formal, pero hay una representacién
significativa de trabajadores independientes y jubilados, lo que sugiere que el comercio
electrénico de productos agropecuarios también podria ser atractivo para estos grupos.

HALLAZGOS RELEVANTES

1.

Diversidad Generacional y Demografica: El estudio muestra que los consumidores
interesados en adquirir productos agropecuarios en linea provienen de diferentes
franjas de edad y niveles educativos, lo que resalta la importancia de adaptar las
plataformas de comercio a diferentes tipos de usuarios, desde jovenes hasta
personas mayores.

Equilibrio de Género: La distribucion de género equilibrada sugiere que tanto
hombres como mujeres tienen habitos de consumo similares en cuanto a productos
agropecuarios, lo que indica que las estrategias de marketing deben dirigirse de
manera inclusiva.

Formacion Educativa: Dado que muchos de los participantes tienen un nivel
educativo medio o alto, las plataformas de comercio pueden beneficiarse de ofrecer
informacion clara y detallada sobre los productos, garantizando que el contenido sea
atractivo para este publico educado.

Ocupaciones Diversas: El alto numero de trabajadores independientes y jubilados
sugiere que los horarios flexibles y las opciones personalizadas de entrega podrian
ser caracteristicas atractivas para mejorar la experiencia del usuario.

Mejoras en Comercio Electrénico: Los participantes mencionaron la necesidad de
mejorar la informacion sobre los productos, reducir los costos de envio y aumentar
la variedad de productos disponibles en linea, lo cual debe ser considerado por las
plataformas para mejorar la experiencia del cliente.
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RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS.

1. Segmentacion por Edad: Las plataformas deben ser accesibles y atractivas tanto para
jévenes como para personas mayores, ajustando las interfaces para ser intuitivas y
accesibles.

2. Enfoque Educacional: Proporcionar guias detalladas sobre los productos
agropecuarios, métodos de produccién y frescura serd clave para atraer al publico
mas educado.

3. Logistica Flexible: Implementar opciones de entrega personalizadas y reducir costos
de envio puede mejorar la satisfaccién de los clientes, especialmente para
trabajadores independientes y jubilados que prefieren conveniencia y flexibilidad.
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INFORME SOBRE HABITOS DE CONSUMO DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS
Objetivo del Estudio

El objetivo de este estudio es analizar los hdbitos de consumo de productos agropecuarios
en linea. Se investigaron aspectos como la frecuencia de compra, los productos mas
adquiridos, los canales utilizados y los desafios que enfrentan los consumidores.

Principales Resultados

1. FRECUENCIA DE COMPRA DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS EN LINEA
Informe Especifico sobre la Frecuencia de Compra de Productos Agropecuarios en Linea
Objetivo

Analizar detalladamente la frecuencia con la que los consumidores compran productos
agropecuarios en linea para identificar patrones y tendencias en el comportamiento de
compra.

Resultados del Analisis de Frecuencia
1. Nunca (113 respuestas - 30%)

o Un tercio de los encuestados menciond que nunca ha comprado productos
agropecuarios en linea. Esto podria deberse a la falta de familiaridad con las
plataformas digitales, preferencia por compras fisicas o falta de acceso a
plataformas de comercio electrénico en su area.

2. Ocasionalmente (103 respuestas - 27%)

o Un porcentaje considerable de los encuestados compra productos
agropecuarios en linea de manera ocasional. Estas personas realizan compras
en linea solo cuando no tienen otras opciones o cuando encuentran
promociones especificas, pero no lo consideran su principal canal de compra.

3. Regularmente (86 respuestas - 23%)

o Casi una cuarta parte de los participantes reportd hacer compras regulares
de productos agropecuarios en linea, lo que sugiere que estos consumidores
ya han adoptado las plataformas digitales como un método habitual de
adquisicion.
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4. Frecuentemente (75 respuestas - 20%)

o Un 20% de los encuestados hace compras frecuentes de productos
agropecuarios en linea. Estos consumidores representan el grupo mas
comprometido con el comercio electronico y probablemente valoren la
comodidad y las facilidades que brindan estas plataformas.

HALLAZGOS RELEVANTES:
1. Alto Porcentaje de No Usuarios (30%):

o La cantidad significativa de personas que nunca han comprado productos
agropecuarios en linea indica que aun hay barreras importantes para la
adopcidn del comercio electrénico en este sector, posiblemente debido a la
falta de acceso, familiaridad o confianza en estas plataformas.

2. Segmento Ocasional en Crecimiento (27%):

o El hecho de que un 27% de los consumidores realicen compras ocasionales
sugiere que hay una oportunidad para convertir a este grupo en compradores
mas regulares mediante incentivos como descuentos, mayor disponibilidad
de productos y mejores servicios de entrega.

3. Base de Consumidores Regulares (23%):

o Este grupo que compra productos regularmente es un segmento clave, ya
gue sugiere una adaptacion mas firme a las plataformas de comercio
electrénico. Este grupo puede crecer si se mejoran aspectos como la calidad
del servicio, la logistica y la variedad de productos.

4. Frecuencia Alta en Usuarios Comprometidos (20%):

o Este es el grupo mas fiel al comercio en linea de productos agropecuarios.
Estos usuarios frecuentes representan un nicho clave para las plataformas y
servicios, por lo que deberian dirigirse estrategias de fidelizacién, como
programas de recompensas, suscripciones o descuentos exclusivos.

RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS:
1. Estrategias para Captar Nuevos Usuarios:

o Implementar campafas de marketing educativo para mostrar los beneficios
del comercio electrénico agropecuario, destacando la seguridad, comodidad
y frescura de los productos.
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o Ofrecer promociones especiales o primeros envios gratuitos para incentivar
a los no usuarios a probar las plataformas.

2. Fomentar Compras Ocasionales y Regulares:

o Para convertir a los compradores ocasionales en regulares, las plataformas
deben centrarse en mejorar la experiencia de usuario, optimizar los costos
de envio y ofrecer un catdlogo mas amplio de productos frescos y locales.

3. Retencién de Usuarios Frecuentes:

o Implementar programas de fidelizacién para retener a los usuarios que
compran frecuentemente, asegurando que tengan acceso a beneficios
exclusivos y servicios de entrega rapidos y confiables.
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2. PRODUCTOS AGROPECUARIOS MAS COMPRADOS
Informe Especifico sobre los Productos Agropecuarios Mas Comprados en Linea
Objetivo

Este analisis profundiza en las categorias de productos agropecuarios mas adquiridos a
través de plataformas de comercio electrdnico, identificando tendencias y preferencias de
los consumidores en este sector.

Principales Resultados del Analisis
1. Ninguno de los Anteriores (71 respuestas - 24%)

o Un porcentaje significativo de los encuestados indicé que no compra ninguno
de los productos agropecuarios mencionados en linea. Esto sugiere que,
aunque estén interesados en el comercio en linea, todavia no realizan
compras de estos productos especificamente o compran otros productos que
no fueron listados.

2. Frutas, Verduras, Carne y Productos Lacteos, y Productos Procesados (45 respuestas
- 15%)

o Esta categoria incluye a los consumidores que prefieren una amplia gama de
productos frescos y procesados. Estos compradores estan interesados en
alimentos perecederos como frutas, verduras, carnes, lacteos y también
productos procesados como miel y conservas.

3. Productos Procesados (Miel, Conservas) (42 respuestas - 14%)

o Otro grupo importante de consumidores se inclina por productos procesados
como miel, conservas y otros productos de larga duracidn. Esto sugiere que
la durabilidad y la practicidad juegan un papel importante en la decisién de
compra de estos consumidores.

4. Carney Productos Lacteos (41 respuestas - 13%)

o Lacarney los lacteos son productos agropecuarios de gran demanda entre
los consumidores que prefieren comprar productos frescos en linea. Estos
productos requieren logistica eficiente para mantener la cadena de frio, lo
gue es clave para garantizar la calidad.

5. Frutasy Verduras, Carne y Productos Lacteos (37 respuestas - 12%)

o Otro segmento significativo se enfoca en la compra de frutas, verduras,
carnes y lacteos, mostrando una preferencia por productos frescos vy
perecederos, lo que subraya la importancia de la frescura vy la calidad.
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HALLAZGOS RELEVANTES:
1. Segmento de No Compradores Relevante (24%):

o Uncuarto de los encuestados no adquiere productos agropecuarios en linea,
lo que indica que aln existe una gran oportunidad de captar a estos
consumidores y fomentar la compra de estos productos en plataformas
digitales.

2. Frescuray Variedad en la Demanda:

o Los productos frescos como frutas, verduras, carnes y lacteos dominan la lista
de productos mds comprados. Esto resalta la necesidad de ofrecer una
logistica eficiente que garantice la calidad y la frescura de los productos
desde el productor hasta el consumidor final.

3. Preferencia por Productos Procesados (14%):

o Los consumidores que prefieren productos procesados valoran la durabilidad
y la facilidad de almacenamiento. Las plataformas deben asegurarse de
contar con una oferta sdélida de productos procesados y de alta calidad, que
puedan ser entregados de manera conveniente.

4. Consumo Mixto de Productos Frescos y Procesados:

o Un segmento considerable de consumidores mezcla la compra de productos
frescos y procesados, lo que sugiere que estos usuarios buscan comodidad y
variedad en sus compras en linea. Las plataformas deben ofrecer catalogos
completos que combinen ambos tipos de productos.

RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS:
1. Captacién de No Compradores:

o Desarrollar campafas especificas para convertir a los consumidores que no
compran productos agropecuarios en linea, destacando las ventajas de la
compra digital, como la frescura garantizada y la conveniencia de entrega.

2. Optimizacidn de la Logistica para Productos Frescos:

o Invertir en una infraestructura logistica sélida para la entrega de productos
frescos como carnes, lacteos, frutas y verduras. La entrega rdpida y el
mantenimiento de la cadena de frio seran esenciales para asegurar la calidad
de estos productos.
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3. Ampliar la Oferta de Productos Procesados:

o Aumentar la disponibilidad de productos procesados, como miel, conservas
y productos de larga duracién, que ofrecen comodidad a los consumidores.
Promover estos productos a través de ofertas y promociones puede atraer a
mas usuarios a este segmento.

4. Ofertas Combinadas:

o Crear paquetes o suscripciones que incluyan tanto productos frescos como
procesados, ofreciendo a los consumidores una solucidn completa y
conveniente para sus necesidades alimenticias, mientras se maximiza la
experiencia de compra en linea.
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3. FACTORES QUE MOTIVAN A COMPRAR EN LINEA

Informe Especifico sobre los Factores que Motivan a Comprar Productos Agropecuarios en

Linea

Objetivo

Este andlisis profundiza en los principales factores que motivan a los consumidores a realizar
compras de productos agropecuarios en linea, identificando los aspectos clave que impulsan
su decision de compra.

Principales Resultados del Analisis

1. Variedad de Productos Disponibles (65 respuestas - 22%)

O

El factor mas destacado que motiva a los consumidores es la variedad de
productos disponibles. Los usuarios aprecian la posibilidad de encontrar una
gama mas amplia de productos agropecuarios en linea que quizds no estén
disponibles en tiendas fisicas locales.

2. Precios Competitivos (62 respuestas - 21%)

O

Los precios competitivos son otro factor clave para muchos consumidores. El
comercio electrénico ofrece la posibilidad de comparar precios y acceder a
ofertas que no siempre estan disponibles en los mercados tradicionales, lo
gue resulta atractivo para los compradores.

3. Comodidad de Comprar desde Casa (62 respuestas - 21%)

O

La comodidad de realizar compras desde casa es una motivacion importante.
Los consumidores valoran la posibilidad de adquirir productos agropecuarios
sin tener que desplazarse, lo que ahorra tiempo vy facilita el acceso a una
mayor variedad de productos.

4. Precios Competitivos + Comodidad (53 respuestas - 18%)

o

Un grupo significativo de consumidores sefialé que la combinacién de precios
competitivos y la comodidad de la compra desde casa son los dos factores
mas importantes que los motivan a utilizar plataformas de comercio
electrénico.

5. Variedad de Productos + Precios Competitivos + Comodidad (52 respuestas - 18%)

(o]

Un nuamero considerable de consumidores indicé que una combinacién de
los tres factores principales (variedad de productos, precios competitivos y
comodidad) los impulsa a realizar compras en linea. Estos consumidores
buscan una experiencia de compra completa que les ofrezca flexibilidad,
ahorro y acceso a mas opciones.
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HALLAZGOS RELEVANTES:

1. Variedad de Productos: Un Motor Principal de Compra (22%):

(o]

La posibilidad de acceder a una mayor variedad de productos es un fuerte
motivador para los consumidores en linea. Las plataformas que ofrecen una
gama diversa de productos agropecuarios pueden atraer a una base mas
amplia de usuarios.

2. El Precio Competitivo: Un Factor Decisivo (21%):

(o]

Los consumidores son sensibles al precio y buscan obtener el mejor valor por
su dinero. Las plataformas de comercio electrénico que ofrecen precios
competitivos, descuentos o promociones exclusivas tienen una mayor
probabilidad de captar la atencién de los usuarios.

3. Comodidad de la Compra Desde Casa (21%):

(o]

La conveniencia de realizar compras sin salir del hogar es un atractivo claro
para los consumidores. Las plataformas que optimizan la experiencia de
usuario y facilitan el proceso de compra y entrega tendrdn una ventaja
competitiva.

4. Combinacién de Factores: Experiencia Integral (18%):

(o]

Una combinacion de variedad de productos, precios competitivos y
comodidad es la férmula ganadora para muchos consumidores. Estos
factores juntos brindan una experiencia de compra que satisface las
necesidades de los usuarios mas exigentes, quienes valoran tanto el ahorro
de tiempo como la posibilidad de acceder a productos variados a precios
justos.

RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS:

1. Ampliar el Catdlogo de Productos:

(0]

Las plataformas de comercio electronico deben centrarse en ampliar su
catadlogo de productos agropecuarios, ofreciendo no solo los productos
comunes, sino también opciones locales, orgdnicas o especializadas que
puedan atraer a mas consumidores.

2. Mantener una Estrategia de Precios Competitiva:

(e]

Es fundamental ofrecer precios competitivos que no solo igualen a las
tiendas fisicas, sino que incluyan promociones y descuentos exclusivos para
compradores en linea. Los programas de fidelizacién o descuentos para
compras recurrentes también pueden ser efectivos.
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3. Optimizar la Experiencia de Compra:

(o]

Mejorar la interfaz de usuario y el proceso de compra, junto con opciones de
entrega rapidas y confiables, asegurara que la experiencia sea cdmoda y sin
fricciones para los consumidores.

4. Comunicaciones Claras sobre Ventajas de Comprar en Linea:

(o]

Promover activamente la comodidad, la variedad de productos y los precios
competitivos a través de campafias de marketing claras puede aumentar la
adopcidn del comercio en linea, especialmente entre los consumidores que
aun son reticentes a realizar compras agropecuarias digitales.

31



4. PREFERENCIAS DE COMPRA: DIRECTO DEL PRODUCTOR VS. COMERCIO ELECTRONICO

Informe Especifico sobre las Preferencias de Compra: Directamente del Productor vs.
Comercio Electrénico

Objetivo

Este andlisis profundiza en las preferencias de los consumidores en cuanto a la compra de
productos agropecuarios directamente de los productores o a través de plataformas de
comercio electrénico, revelando las tendencias clave en el comportamiento de los

compradores.

Principales Resultados del Analisis

1. Compra Directamente del Productor (99 respuestas - 30%)

O

El 30% de los encuestados prefiere adquirir productos agropecuarios
directamente de los productores. Los consumidores que optan por esta
modalidad valoran la confianza en la procedencia del producto, la frescura, y
la posibilidad de apoyar a los pequefios productores.

2. Preferencia Equilibrada: Ambos por Igual (95 respuestas - 28%)

O

Casi un 28% de los encuestados indicé que prefiere ambas opciones por
igual, tanto la compra directa como a través de plataformas de comercio
electrénico. Estos consumidores valoran la flexibilidad de poder elegir la
opcién que mejor se adapte a sus necesidades en cada ocasion, dependiendo
del tipo de producto, disponibilidad y conveniencia.

3. Preferencia por Plataformas de Comercio Electrénico (68 respuestas - 21%)

O

El 21% de los encuestados muestra una clara inclinacion por comprar a través
de plataformas de comercio electrénico. Estos consumidores valoran la
conveniencia, la facilidad de comparacién de precios y la disponibilidad de
productos en linea.

4. Combinacién de Opciones (Directamente del Productor + Ambos) (59 respuestas -

18%)

(0]

Un grupo considerable prefiere comprar directamente del productor y
también considera viable la opcién de ambos métodos. Este grupo
probablemente adapte su comportamiento segun la disponibilidad de
productos o su interés por obtener el mejor balance entre frescura y
conveniencia.
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5. Combinacién de Opciones (Directamente del Productor + Comercio Electrénico) (56
respuestas - 17%)

(o]

Otro segmento relevante combina la compra directamente del productor con
el uso de plataformas de comercio electrénico, lo que sugiere que estos
consumidores diversifican sus compras dependiendo de la situacion o
producto especifico.

HALLAZGOS RELEVANTES:

1. Fuerte Preferencia por la Compra Directa (30%):

(o]

Una gran parte de los consumidores sigue prefiriendo la compra directa al
productor, lo que indica una alta valoracién de la frescura, autenticidad y
apoyo directo a los agricultores. Esto resalta la importancia de las relaciones
directas entre consumidores y productores, particularmente en productos
agropecuarios.

2. Crecimiento del Comercio Electrénico (21%):

(o]

Aunque un porcentaje menor, un segmento notable de consumidores ya ha
adoptado las plataformas de comercio electrédnico como su método
preferido para adquirir productos agropecuarios. Esto refleja la creciente
confianza en la infraestructura de e-commerce y en la conveniencia que
ofrecen estas plataformas.

3. Equilibrio entre Flexibilidad y Comodidad (28%):

(o]

El hecho de que muchos consumidores consideren viable comprar tanto de
forma directa como a través de comercio electrénico sugiere que los
compradores valoran la flexibilidad. Dependiendo de la disponibilidad del
producto, los precios y la conveniencia, los consumidores estan dispuestos a
utilizar ambos canales.

4. Adaptacién a las Necesidades Individuales (17-18%):

(0]

Los consumidores que combinan la compra directa con el uso de plataformas
en linea se adaptan segun el producto o sus necesidades particulares. Esta
tendencia destaca la importancia de mantener una oferta que permita a los
consumidores la libertad de elegir entre diferentes métodos de adquisicién.
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RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS:
1. Fortalecer las Relaciones Directas entre Consumidores y Productores:

o Las plataformas de comercio electrénico deberian ofrecer la posibilidad de
facilitar el contacto directo con productores locales, destacando las ventajas
de adquirir productos frescos y directamente de la fuente. Iniciativas como
"productos locales" o "compra directa al productor" podrian ser atractivas
para este grupo.

2. Mejorar la Experiencia en Comercio Electrénico:

o Para atraer a mas consumidores hacia las plataformas de comercio
electrénico, es fundamental mejorar la experiencia de usuario, optimizar los
tiempos de entrega y garantizar la calidad de los productos agropecuarios
que se ofrecen en linea.

3. Ofrecer Opciones de Compra Flexibles:

o Dado que muchos consumidores estan abiertos a utilizar ambos canales de
compra, las plataformas podrian implementar sistemas hibridos que
permitan a los usuarios elegir si desean comprar directamente del productor
o mediante una plataforma digital. Ofrecer ambas opciones ayudard a
satisfacer a un segmento mas amplio de consumidores.

4. Enfoque en el Valor Percibido de la Compra Directa:

o Es importante resaltar los beneficios que perciben los consumidores al
comprar directamente del productor, como la frescura, la trazabilidad y el
apoyo al desarrollo rural. Las plataformas pueden aprovechar esta tendencia
implementando programas de trazabilidad de productos o promoviendo los
valores de la compra local.
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5. CANALES O PLATAFORMAS MAS UTILIZADOS

Informe Especifico sobre los Canales o Plataformas Mas Utilizados para Comprar Productos
Agropecuarios en Linea

Objetivo

Este analisis se centra en identificar los canales y plataformas digitales mas frecuentemente
utilizados por los consumidores para la compra de productos agropecuarios en linea,
revelando las preferencias tecnoldgicas y habitos de compra digital en este sector.

Principales Resultados del Analisis

1. Redes Sociales (28 respuestas - 24%)

O

Las redes sociales son el canal mas utilizado por los consumidores para
comprar productos agropecuarios en linea. Este resultado refleja la creciente
influencia de plataformas como Facebook, Instagram y WhatsApp, donde los
pequeiios productores o comercios locales ofrecen productos directamente
a los consumidores.

2. Ninguno de los Anteriores (26 respuestas - 22%)

O

Un segmento importante indicé que no utiliza ninguno de los canales
digitales mencionados. Este grupo puede representar a los consumidores
gue prefieren métodos tradicionales o que no tienen acceso a estos canales,
lo que sefiala una oportunidad para captar nuevos usuarios hacia el comercio
electrdnico.

3. Mercado Libre (22 respuestas - 19%)

O

Mercado Libre es la plataforma de comercio electrénico mas popular entre
los consumidores que compran productos agropecuarios en linea. Su amplia
presenciay facilidad de uso han convertido a esta plataforma en un referente
para la compra de productos variados, incluyendo productos agropecuarios.

4. Mercado Libre + WhatsApp y Telegram (19 respuestas - 16%)

o

Un numero significativo de consumidores combina Mercado Libre con el uso
de aplicaciones de mensajeria como WhatsApp y Telegram para comunicarse
directamente con los vendedores, lo que sugiere que estos canales sirven
tanto para la venta como para el contacto directo con los proveedores.
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5. Mercado Libre + Tiendas Online Especializadas (19 respuestas - 16%)

(o]

Ademas de Mercado Libre, muchos consumidores también recurren a
tiendas online especializadas en productos agropecuarios. Estas tiendas, que
probablemente se enfocan en productos frescos, organicos o gourmet,
ofrecen a los consumidores una opcién mas dirigida para sus compras.

HALLAZGOS RELEVANTES:

1. Redes Sociales: Un Canal Clave (24%):

(o]

Las redes sociales estdan ganando terreno como uno de los principales canales
de compra para productos agropecuarios, especialmente para consumidores
gue prefieren contactar directamente con vendedores locales o pequefios
productores. Esto puede deberse a la facilidad de interaccién y el acceso
rdpido a promociones o ventas directas.

2. Plataformas Formales vs. Informales:

(o]

Mientras que Mercado Libre emerge como la plataforma de comercio formal
mas utilizada (19%), existe una fuerte preferencia por el uso de canales
informales como redes sociales y aplicaciones de mensajeria (WhatsApp,
Telegram), lo que sugiere que los consumidores valoran la comunicacion
directa y personalizada con los vendedores.

3. Oportunidad para Ampliar el Mercado (22%):

(o]

Un 22% de los encuestados no utiliza ninguno de los canales digitales
mencionados, lo que indica que aun hay un porcentaje significativo de
consumidores que no han adoptado estas plataformas para la compra de
productos agropecuarios. Esto representa una oportunidad para atraer
nuevos usuarios a través de estrategias educativas y campafias de promocion
de comercio digital.

4. Combinacion de Canales:

o

Muchos consumidores prefieren utilizar una combinacién de plataformas
formales (Mercado Libre) junto con canales mas personalizados como
WhatsApp y Telegram. Esto resalta la importancia de ofrecer un servicio
multicanal, que permita a los usuarios realizar compras en plataformas
formales mientras mantienen un contacto directo con los vendedores para
resolver dudas o coordinar envios.
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RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS:

1. Fortalecer la Presencia en Redes Sociales:

(o]

Dado que las redes sociales son el canal mas utilizado, es crucial que los
vendedores agropecuarios refuercen su presencia en estas plataformas.
Invertir en marketing digital en redes sociales puede aumentar la visibilidad
y las ventas directas a través de este canal.

2. Integrar Canales de Mensajeria para Mejorar la Comunicacion:

(o]

La integracidn de herramientas de mensajeria instantanea como WhatsApp
Business o Telegram puede mejorar la experiencia del cliente, permitiendo
una atencién mas personalizada y rapida para resolver inquietudes sobre los
productos o coordinar la entrega.

3. Promocionar Plataformas de Comercio Formal:

(o]

Mercado Libre y otras plataformas de comercio formal deben seguir
promoviendo las ventajas de seguridad y garantia en las transacciones.
Ofrecer programas de fidelizacion o descuentos especificos para productos
agropecuarios podria aumentar el uso de estas plataformas entre los
consumidores que actualmente utilizan canales informales.

4. Ampliar la Adopcidn de Plataformas Digitales:

(o]

Para captar al grupo de consumidores que aun no utiliza canales digitales, se
pueden lanzar campafas educativas que muestren los beneficios del
comercio electrénico, como la comodidad, la variedad y la seguridad en las
transacciones. Al asociarse con tiendas locales y ofrecer tutoriales o
descuentos para primeros usuarios, se puede aumentar la adopcidn de estas
plataformas.
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INFORME CONCLUYENTE:

El estudio sobre el consumo de productos agropecuarios en linea revela una serie de
tendencias y comportamientos que son cruciales para comprender las dindamicas del
comercio electréonico en este sector. En un contexto donde el acceso a productos frescos y
procesados es clave, el comercio en linea se perfila como una opcién cada vez mas viable y
atractiva para los consumidores. Sin embargo, aun existen barreras y oportunidades
importantes que deben abordarse para maximizar su adopcién.

Uno de los aspectos mds destacados del analisis es la frecuencia con la que los consumidores
compran productos agropecuarios en linea. Un tercio de los encuestados nunca ha realizado
este tipo de compras, lo que sugiere que aun hay una resistencia significativa hacia el uso
de plataformas digitales. Este grupo podria estar enfrentando problemas como la falta de
familiaridad con la tecnologia, una preferencia por las compras fisicas o la ausencia de
acceso adecuado a estas plataformas. Por otro lado, un 27% de los encuestados realiza
compras ocasionales, lo que indica una predisposicién a utilizar el comercio electrénico,
pero de forma limitada. En este segmento, las promociones y la conveniencia juegan un
papel importante, pero no han adoptado estas plataformas como su principal canal de
compra.

A pesar de estas barreras, el 23% de los consumidores reporta hacer compras regulares en
linea, lo que sugiere una mayor confianza en las plataformas digitales. Este grupo ha
adoptado el comercio electréonico como un método habitual de adquisicién, lo que
representa una base sdlida sobre la cual construir estrategias de retencién. Finalmente, el
20% de los encuestados que compra frecuentemente en linea representa a los usuarios mas
leales. Estos consumidores valoran la comodidad y las facilidades que brindan estas
plataformas, lo que sugiere que estan dispuestos a seguir utilizando estos servicios si se les
ofrecen beneficios exclusivos o programas de fidelizacién.

En cuanto a los productos mas comprados, se observa una clara preferencia por los
productos frescos como frutas, verduras, carnes y lacteos. Esto resalta la importancia de
contar con una infraestructura logistica eficiente que garantice la frescura y calidad de estos
productos desde el productor hasta el consumidor final. A pesar de esto, un 24% de los
encuestados no compra productos agropecuarios en linea, lo que sugiere que aun queda
una gran oportunidad para captar a estos consumidores y fomentar la compra de estos
productos en plataformas digitales. Los productos procesados, como la miel y las conservas,
también tienen una demanda considerable, especialmente entre los consumidores que
valoran la durabilidad y la facilidad de almacenamiento.

Los factores que motivan a los consumidores a comprar productos agropecuarios en linea
son principalmente tres: la variedad de productos, los precios competitivos y la comodidad
de realizar compras desde casa. Estos factores son esenciales para los usuarios, quienes
buscan acceso a una amplia gama de productos que quizas no encuentran en tiendas fisicas,
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la posibilidad de comparar precios y acceder a ofertas exclusivas, y la conveniencia de no
tener que desplazarse para adquirir los productos. Para muchos consumidores, la
combinacion de estos tres factores ofrece una experiencia de compra integral que satisface
tanto sus necesidades econdmicas como practicas.

Otro aspecto interesante del estudio son las preferencias de compra. Si bien el 30% de los
encuestados prefiere comprar directamente del productor, un 28% considera que ambos
métodos —la compra directa y las plataformas de comercio electronico— son igualmente
validos. Estos consumidores valoran la flexibilidad de poder elegir segln sus necesidades
especificas en cada ocasion. Esto sugiere que las plataformas que ofrezcan opciones flexibles
y multiples canales de compra estaran mejor posicionadas para captar a un segmento mas
amplio de consumidores. A medida que el comercio electrdnico sigue ganando terreno, sera
fundamental garantizar la calidad de los productos y ofrecer una experiencia de usuario sin
fricciones.

En dltima instancia, el analisis de los canales mds utilizados revela que las redes sociales
juegan un papel clave en la compra de productos agropecuarios en linea. La facilidad de
interaccidon y el contacto directo con los vendedores locales han hecho que plataformas
como Facebook, Instagram y WhatsApp sean populares entre los consumidores. Sin
embargo, plataformas de comercio formal como Mercado Libre también tienen una
presencia significativa, lo que demuestra que los consumidores valoran tanto los canales
informales como los formales. Esto resalta la necesidad de integrar ambos tipos de
plataformas para ofrecer un servicio multicanal que satisfaga las diversas preferencias de
los usuarios.

Este estudio pone de manifiesto que el comercio electronico de productos agropecuarios
tiene un gran potencial, pero aun enfrenta barreras que deben ser abordadas. Las
estrategias para captar nuevos usuarios, mejorar la experiencia de compra y garantizar la
frescura y calidad de los productos serdn esenciales para el crecimiento de este sector.
Ademads, la flexibilidad en los métodos de compra y la integracion de canales informales y
formales pueden ser clave para atraer a un publico mds amplio y fomentar la adopcion de
las plataformas digitales.
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5. ESTRATEGIA DE MERCADOS DIGITALES PARA SEGMENTOS

Aumentar la adopcidn y frecuencia de compra de productos agropecuarios en linea,
enfocando las acciones de marketing digital en tres segmentos prioritarios: compradores
ocasionales, usuarios frecuentes, y compradores potenciales (no usuarios actuales).

Segmentacion de Publicos

1. Compradores Ocasionales: Este grupo realiza compras esporadicas, usualmente

motivadas por promociones o necesidad especifica. Representan el 27% de los
encuestados.

Usuarios Frecuentes: Son consumidores que ya compran regularmente en linea.
Representan el 20% del mercado y son leales, pero necesitan incentivos para
mantenerse activos.

Compradores Potenciales (No Usuarios): Un tercio del mercado, estos consumidores
aun no han adoptado el comercio electrénico agropecuario, ya sea por falta de
acceso, confianza o conocimiento.

ESTRATEGIAS DE MERCADEO POR SEGMENTO

1. Compradores Ocasionales: Convertir Ocasionales en Regulares

Objetivo: Incrementar la frecuencia de compra a través de la personalizacidn y la creacion
de valor.

Ofertas Personalizadas: Implementar campafias de email marketing y retargeting
gue ofrezcan descuentos en productos previamente comprados o complementarios.
Las plataformas deben usar inteligencia artificial para recomendar productos
basados en el historial de compras.

Paguetes Promocionales: Crear "paquetes de temporada" o combos de productos
frescos y procesados que incentiven la compra frecuente, destacando la frescura y
la variedad.

Suscripciones Flexibles: Introducir modelos de suscripcién que permitan entregas
automaticas de productos populares como frutas, verduras y lacteos con opciones
de pausa o ajuste de entrega. Esto incrementa la conveniencia y fomenta la
repeticion de compras.

Camparfias en Redes Sociales: Publicitar promociones especificas en plataformas
como Facebook e Instagram, donde los compradores ocasionales pasan tiempo.
Publicaciones con "Compra ahora y recibe un descuento en tu préxima compra"
pueden captar su atencidn.
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2. Usuarios Frecuentes: Fidelizacion y Retencién
Objetivo: Mantener a los usuarios fieles y aumentar el valor del ticket promedio.

e Programa de Lealtad: Crear un sistema de recompensas donde los usuarios
acumulen puntos con cada compra, que luego puedan canjear por descuentos,
productos exclusivos o envio gratuito. El incentivo debe ser constante para mantener
el compromiso de los usuarios.

e Recompensas Exclusivas: Ofrecer promociones VIP o acceso anticipado a nuevos
productos o cosechas frescas. Esto genera una sensacién de exclusividad y gratitud
en los clientes fieles.

e Entregas Gratuitas y Mejoradas: Ofrecer entregas gratuitas a partir de un monto
minimo de compra o para aquellos con suscripciones activas. Mejorar los tiempos
de entrega y ofrecer opciones como entregas en franjas horarias convenientes
fortalecera la relacidn con el cliente.

e Contenido Exclusivo: Desarrollar newsletters exclusivos con recetas, consejos de
conservacién y preparacion de productos agropecuarios. Esto aporta valor mas alla
del producto y refuerza el vinculo con la marca.

3. Compradores Potenciales (No Usuarios): Captacion y Educacion

Objetivo: Reducir las barreras de entrada para los nuevos usuarios y generar confianza en
el comercio electrénico agropecuario.

e Campanas Educativas: Desarrollar tutoriales y videos en redes sociales y en el sitio
web explicando cémo funciona la plataforma, cdmo se asegura la frescura de los
productos, y los métodos de pago seguros. Educar sobre los beneficios del comercio
en linea es clave para este grupo.

e Prueba Gratuita: Ofrecer promociones de "primer envio gratuito" para incentivar a
los no usuarios a probar la plataforma sin riesgo. Las campafias de remarketing a
través de Google Ads y Facebook pueden recordarles la oferta si no completan la
compra inicial.

e Influencia Local: Colaborar con influenciadores o lideres de opinidn del dmbito rural
y agropecuario para que recomienden la plataforma a sus audiencias. Las
recomendaciones de voces confiables pueden eliminar las barreras de desconfianza.

e Presencia en Ferias y Mercados: Participar activamente en ferias agropecuarias o
mercados locales, combinando la experiencia de compra presencial con la
promocién de la tienda en linea. Ofrecer cdodigos de descuento o promociones
exclusivas en el evento para atraer a los asistentes a probar el canal digital.
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ESTRATEGIA MULTICANAL: INTEGRACION Y COORDINACION
1. Redes Sociales: Publicidad Segmentada y Engagement

e Facebook & Instagram Ads: Crear campafas publicitarias segmentadas para cada
uno de los publicos mencionados, utilizando herramientas de segmentacién
avanzada para llegar a consumidores especificos segiin su comportamiento en linea.

e Contenido de Valor: Publicar regularmente contenido relacionado con los productos
frescos y procesados, las practicas de sostenibilidad de los productores locales, y
recetas para maximizar el valor de los productos adquiridos.

2. SEO y SEM: Visibilidad Permanente

e Posicionamiento en Motores de Busqueda (SEO): Optimizar el sitio web para
busquedas clave como "comprar frutas frescas en linea", "productos locales directo
del productor”, etc. Incluir resefias y testimonios de usuarios puede aumentar la

confianza.

e Google Ads: Implementar campaiias de pago por clic para capturar a usuarios
interesados que buscan directamente productos agropecuarios en linea.

3. Email Marketing: Automatizacién y Personalizacién

e Automatizacidon de Correos: Implementar flujos de correos automatizados para
nuevos suscriptores, usuarios inactivos y compradores recurrentes. Incluir
recomendaciones personalizadas basadas en el comportamiento de compra.

4. Influencers Locales y Microinfluencers

e Colaborar con microinfluencers del sector agropecuario o rural para que promuevan
la compra en linea a través de historias y contenido auténtico que refuerce la
confianza en el comercio digital.

MEDICION Y OPTIMIZACION
KPI’s Claves:

e Tasa de Conversidn: Porcentaje de usuarios nuevos y ocasionales que se convierten
en compradores regulares.

e Tasa de Retencién: Seguimiento del comportamiento de los usuarios frecuentes.

e Ticket Promedio: Valor de las compras promedio en cada segmento.

e CTR de Campafias: Tasa de clics de las campafias en redes sociales y Google Ads.
En el contexto del comercio digital agropecuario, la adopcion de estrategias de mercadeo
digital se ha vuelto esencial para captar nuevos usuarios, fidelizar a los clientes existentes y
maximizar las oportunidades de crecimiento. A través de una estrategia bien segmentada,
es posible abordar las necesidades especificas de diferentes tipos de consumidores:
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aquellos que compran ocasionalmente, los usuarios frecuentes y aquellos que adn no han
adoptado este canal de compra.

Uno de los principales enfoques debe dirigirse hacia los compradores ocasionales, un grupo
que realiza compras esporadicas, motivadas principalmente por promociones o situaciones
especificas. Este segmento, aunque ya ha probado el comercio electrénico, no lo considera
su principal canal de compra. Para convertir a estos consumidores en usuarios regulares, las
plataformas deben centrarse en estrategias que ofrezcan valor afiadido. Las ofertas
personalizadas, basadas en su historial de compras, pueden generar un incentivo para que
vuelvan a utilizar las plataformas con mayor frecuencia. Ademas, los paquetes
promocionales que combinen productos frescos y procesados, adaptados a las necesidades
de temporada, permiten que los usuarios perciban un mayor valor en sus compras. Las
suscripciones flexibles son otra herramienta que puede aumentar la recurrencia, al permitir
entregas automaticas de productos como frutas o lacteos, con la posibilidad de ajustar o
pausar las entregas segun la conveniencia del cliente.

El marketing en Social Media juega un papel clave para este grupo, ya que son canales donde
pasan tiempo, y las promociones especificas en plataformas como Facebook e Instagram
pueden capturar su atenciéon y animarlos a volver a comprar. La clave aqui es la
personalizacién y la comodidad, creando una experiencia que incentive la compra
recurrente.

En el caso de los usuarios frecuentes, aquellos que ya han adoptado el comercio en linea
como su canal principal, el objetivo es mantener su lealtad y aumentar el valor de sus
compras. Los programas de lealtad son una herramienta efectiva para retener a estos
clientes. Al acumular puntos con cada compra, los usuarios pueden acceder a descuentos,
productos exclusivos o beneficios como envios gratuitos, lo que refuerza su vinculo con la
plataforma. Ademas, ofrecer recompensas exclusivas, como acceso anticipado a productos
o cosechas frescas, refuerza la sensacidn de pertenencia y privilegio.

Para estos usuarios, la logistica también es esencial. Mejorar los tiempos de entrega y
ofrecer opciones de entrega en horarios convenientes puede aumentar su satisfaccién y
fidelidad a la plataforma. Ademds, proporcionar contenido exclusivo en forma de
newsletters con recetas o consejos de conservacién de productos no solo agrega valor a la
compra, sino que también fortalece el lazo entre la marca y el cliente.

El mayor reto lo representan los compradores potenciales, aquellos que aun no han utilizado
las plataformas de comercio electrénico para productos agropecuarios. En este grupo, la
educacion y la generacion de confianza son fundamentales. Campafas educativas a través
de tutoriales y videos que expliquen cémo funcionan las plataformas, la seguridad de los
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métodos de pago y los controles de calidad de los productos son estrategias clave para
superar las barreras de entrada. Ofrecer promociones de prueba, como el primer envio
gratuito, puede ser un incentivo fuerte para que estos usuarios se animen a realizar su
primera compra sin riesgo.

Ademas, los influencers locales y las alianzas con microinfluencers en el ambito rural pueden
desempeiiar un papel crucial en la generacién de confianza. Las recomendaciones de figuras
respetadas en sus comunidades pueden tener un impacto significativo, ayudando a eliminar
las dudas de los consumidores respecto al comercio digital. El uso de canales multicanal
también es esencial para captar la atencién de los diferentes segmentos. Las redes sociales,
especialmente Facebook e Instagram, no solo sirven como un espacio para publicitar
productos, sino como una plataforma clave de interaccién directa con los consumidores. Las
campafias de Facebook Ads y Google Ads permiten alcanzar a los diferentes segmentos con
mensajes personalizados, dirigidos tanto a captar nuevos usuarios como a incentivar a los
compradores regulares a aumentar la frecuencia de sus compras.

En términos de visibilidad, el SEO y las campafias de SEM son herramientas cruciales para
que las plataformas se mantengan visibles y accesibles. Optimizar el contenido para
busquedas clave relacionadas con la compra de productos frescos o locales garantizara que
los usuarios interesados encuentren la plataforma rapidamente. Ademas, el uso de email
marketing, con correos automatizados y personalizados, permitira mantener una
comunicacion constante y relevante con los clientes, ayudando a generar recordacién y
repeticidon de compra.

Para asegurar que esta estrategia sea efectiva, es fundamental medir los resultados a través
de KPI’s clave como la tasa de conversién de nuevos usuarios, la tasa de retencién y el valor
promedio de las compras. Estas métricas permitiran ajustar la estrategia en tiempo real,
optimizando las acciones de marketing y mejorando la experiencia del usuario.

Esta estrategia de mercadeo digital para productos agropecuarios se basa en la
personalizacién, la educacidon y la mejora de la experiencia de usuario. Captar a los
compradores potenciales, convertir a los ocasionales en usuarios regulares y fidelizar a los
compradores frecuentes son los pilares fundamentales para incrementar la adopcién del
comercio electrénico en este sector. A través de un enfoque multicanal, un catdlogo de
productos diversificado, y la mejora continua de los servicios de entrega y atencién al
cliente, las plataformas digitales estardn mejor posicionadas para satisfacer las necesidades
cambiantes de los consumidores agropecuarios y expandir su presencia en el mercado.
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6. OPORTUNIDADES DEL MERCADO
Oportunidades en los Mercados Digitales para los Sectores Agropecuarios del Huila

El departamento del Huila es una de las regiones mas destacadas de Colombia en la
produccién agropecuaria, con sectores clave como el café, el cacao, los productos
pecuarios, las frutas y verduras, la panela y el agroturismo. A medida que los mercados
digitales se expanden, estos sectores tienen una oportunidad Unica para aprovechar las
plataformas de comercio electrénico y conectarse con consumidores tanto locales como
internacionales. Las nuevas tecnologias y el auge del comercio electrénico ofrecen a los
productores la posibilidad de diversificar sus canales de venta, reducir intermediarios y
ofrecer productos de alta calidad directamente a los consumidores. Este ensayo explora las
oportunidades que los mercados digitales brindan a los sectores agropecuarios del Huila,
destacando las principales areas de crecimiento.

El café, uno de los productos mas representativos del Huila, tiene una ventaja competitiva
importante en los mercados digitales. La creciente demanda por café especializado y de
origen certificado abre un abanico de oportunidades para los productores locales. En el
mercado global, los consumidores buscan cada vez mds productos diferenciados, y el café
del Huila, conocido por su calidad excepcional, puede posicionarse facilmente en este
segmento. Ademads de vender a través de plataformas locales, los productores de café
pueden acceder a mercados internacionales mediante plataformas como Amazon o incluso
crear sus propios canales de venta directa. Las suscripciones de café, donde los
consumidores reciben regularmente variedades frescas directamente de las fincas, son una
tendencia que podria impulsar las ventas y generar una base de clientes fieles.

Otro sector con gran potencial es el cacao. El cacao del Huila, conocido por su calidad, es
cada vez mas demandado por chocolateros artesanales y consumidores interesados en
productos de alta gama. Los mercados digitales permiten a los productores acceder a nichos
de mercado que valoran el cacao premium y el comercio justo. Ademas, el desarrollo de
productos derivados del cacao, como el polvo de cacao y la manteca de cacao, ofrece una
oportunidad para expandir las lineas de productos y atraer a consumidores interesados en
la versatilidad y los beneficios de este ingrediente. Al igual que el café, el cacao puede
beneficiarse de las plataformas que permiten ventas directas al consumidor, lo que
garantiza un mayor control sobre los precios y la calidad.

En cuanto a los productos pecuarios, la carne y los lacteos también tienen un espacio
importante en los mercados digitales. La demanda de productos de origen local y sostenible
sigue creciendo, y los consumidores buscan cada vez mas opciones frescas y saludables. Sin
embargo, el desafio principal para los productos pecuarios en los mercados digitales es la
logistica, en particular la necesidad de garantizar una cadena de frio eficiente. A través de
alianzas con plataformas de entrega rapida y logistica especializada, los productores del
Huila pueden superar esta barrera y ofrecer productos frescos directamente a los hogares
de los consumidores. Las ventas directas de carne y productos lacteos, con entregas
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garantizadas de alta calidad, permitirian a los productores competir de manera efectiva en
el comercio electrénico.

El sector de las frutas y verduras es otro segmento con un gran potencial en los mercados
digitales. La demanda por productos frescos y orgdnicos es cada vez mds fuerte,
especialmente entre consumidores urbanos que buscan opciones saludables. Los
productores del Huila pueden aprovechar las plataformas digitales para ofrecer frutas y
verduras frescas, con servicios de entrega que aseguren la calidad del producto. Ademas, la
comercializacion de productos organicos certificados y sostenibles puede atraer a
consumidores conscientes del medio ambiente. El enfoque en la frescura y la calidad sera
clave para el éxito en este segmento, y las plataformas locales que ofrezcan entregas
rapidas y eficientes pueden diferenciarse en un mercado competitivo.

La panela, uno de los productos tradicionales del Huila, también tiene una gran oportunidad
en los mercados digitales. Este producto natural y sin refinar es cada vez mds demandado
por consumidores que buscan alternativas saludables al azlcar refinado. La
comercializacién de la panela como un edulcorante natural y nutritivo en plataformas
digitales puede ayudar a expandir su mercado, tanto a nivel local como internacional. Los
derivados de la panela, como la miel de panela y la panela en polvo, también presentan
oportunidades de crecimiento, ya que estos productos se alinean con las tendencias
actuales de alimentacion saludable.

Por ultimo, el agroturismo es una industria emergente en el Huila que puede beneficiarse
enormemente de los mercados digitales. Las plataformas de reservas en linea, como Airbnb
o Booking.com, ofrecen una via directa para que los turistas interesados en el turismo rural
puedan conectarse con las fincas del Huila. Los paquetes de experiencias que incluyen
visitas a cultivos de café, cacao y otros productos agropecuarios, junto con la posibilidad de
alojarse en entornos rurales, representan una gran oportunidad para atraer a un publico
internacional. El marketing digital, a través de redes sociales y contenido visual atractivo,
puede ayudar a posicionar al Huila como un destino agroturistico de calidad, combinando
la belleza natural de la region con la experiencia de produccidn agricola.

Los mercados digitales ofrecen un sinfin de oportunidades para los sectores agropecuarios
del Huila. Desde el café y el cacao, hasta los productos pecuarios, las frutas y verduras, la
panelay el agroturismo, cada uno de estos sectores puede beneficiarse de la capacidad de
las plataformas digitales para conectar directamente a los productores con los
consumidores. La clave del éxito radica en la capacidad de los productores para adaptarse
a las demandas del mercado, garantizar la calidad del producto y desarrollar estrategias de
marketing digital efectivas que destaquen las ventajas de sus productos. Con una
infraestructura adecuada y una estrategia clara, los mercados digitales pueden convertirse
en un motor de crecimiento significativo para el sector agropecuario del Huila.
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1. Demanda en Mercados Internacionales: El Caso del Cacao Organico en Europa

Europa es uno de los mayores consumidores de cacao en el mundo, y el segmento de cacao
orgdnico esta experimentando un auge considerable debido al creciente interés de los
consumidores por productos que no solo sean de alta calidad, sino que también respeten el
medio ambiente y los derechos de los agricultores. La demanda de cacao organico en paises
como Alemania, Suiza y los Paises Bajos ha aumentado significativamente en los ultimos
afos. Los consumidores buscan productos certificados que garanticen practicas de cultivo
ecoldgicas y la ausencia de pesticidas o fertilizantes quimicos.

Oportunidades:

e Precios mas altos: El cacao organico puede venderse a precios premium, lo que
representa una oportunidad de aumentar los ingresos para los pequefios
productores.

e Acceso a nichos de mercado: Las certificaciones de productos organicos abren las
puertas a nichos de mercado que valoran productos con caracteristicas
diferenciadas.

2. El Valor de las Certificaciones en el Comercio Justo y Organico

Las certificaciones, como las de Fair Trade, Rainforest Alliance o EU Organic, son clave para
agregar valor a los productos y acceder a mercados internacionales mas exigentes. Estas
certificaciones no solo aseguran que el producto cumple con estandares de calidad, sino
gue también garantizan que los productores reciben un pago justo por su trabajo y que las
practicas de cultivo respetan el medio ambiente.

Oportunidades:

e Mejora de la percepcion del producto: Un producto certificado por comercio justo o
como organico es visto por los consumidores como mds ético y responsable, lo que
puede influir en la decisidon de compra.

e Cumplimiento de normativas internacionales: Las certificaciones facilitan el acceso
a mercados regulados como el europeo, donde existen estrictos controles sobre la
calidad y el origen de los productos.

3. Diferenciacion en el Mercado

En el contexto de la globalizacién, diferenciar los productos es fundamental para sobrevivir
en mercados altamente competitivos. La sostenibilidad, el comercio justo y lo orgdnico son
valores que permiten a los productores posicionarse de manera Unica frente a productos
convencionales. En mercados como el europeo, donde los consumidores estan dispuestos a
pagar mas por productos que reflejan estos valores, las organizaciones agropecuarias del
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Huila pueden destacarse con estrategias de marketing que enfaticen la trazabilidad, el
impacto social y el respeto por el medio ambiente.

Oportunidades:

e Contar una historia auténtica: Los consumidores actuales no solo compran
productos, compran historias. Destacar las practicas de produccion sostenibles y el
impacto positivo en las comunidades productoras agrega valor a los productos,
haciéndolos mas atractivos para los compradores.

e Acceso a nuevos clientes: Los productos que cumplen con certificaciones de
comercio justo o son organicos atraen a consumidores que estan dispuestos a pagar
mas por saber que sus compras benefician a los agricultores y a la tierra.

4. Tendencias Globales Hacia la Sostenibilidad

Los consumidores, especialmente en Europa y América del Norte, estdn cada vez mas
preocupados por el impacto ambiental y social de los productos que consumen. Esta
tendencia se refleja en el aumento de la demanda de productos sostenibles y certificados.
Para los productores del Huila, aprovechar esta tendencia significa integrar practicas
sostenibles en sus procesos de produccidn y buscar certificaciones que validen sus esfuerzos
ante los consumidores.

Oportunidades:

e Sostenibilidad como ventaja competitiva: La adopcidn de practicas de produccion
sostenible no solo reduce el impacto ambiental, sino que también puede convertirse
en una ventaja competitiva frente a otros productores que no cuentan con estas
certificaciones.

e Cumplimiento de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS): Los consumidores,
especialmente en Europa, valoran cada vez mas a las empresas que alinean sus
practicas comerciales con los ODS, como la erradicacién de la pobreza y la
preservacion del medio ambiente.

5. Desafios y Consideraciones

A pesar de las oportunidades que presentan las certificaciones, existen desafios asociados
con la implementacién de practicas sostenibles y la obtencidon de certificaciones,
especialmente para los pequefios productores. Los costos iniciales de obtener una
certificacion organica o de comercio justo pueden ser elevados, y los procesos de auditoria
requieren tiempo y recursos. Sin embargo, con el apoyo de programas gubernamentales y
cooperativas, como los impulsados por ASOCOOPH vy la Secretaria de Agricultura del Huila,
estos costos pueden ser mitigados, facilitando el acceso a certificaciones y la integracion de
practicas sostenibles.
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Consideraciones:

Costos de certificacién: Es importante que los productores evalien el costo-
beneficio de obtener una certificacidn y consideren alternativas como la certificacidon
grupal o el apoyo de organizaciones.

Educacion y capacitacion: Para implementar practicas sostenibles de manera
efectiva, es crucial educar a los productores sobre los beneficios a largo plazo de
estas estrategias, tanto para el medio ambiente como para sus ingresos.
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7. TENDENCIAS GLOBALES HACIA LA SOSTENIBILIDAD

En las ultimas décadas, ha emergido un cambio profundo en los patrones de consumo
global, especialmente en los mercados de Europa, América del Norte y algunas regiones de
Asia, que esta impulsando una demanda creciente por productos mas sostenibles. Este
cambio estd moldeando la manera en que las industrias, incluidos los sectores
agropecuarios, abordan la produccion, distribucién y comercializacién de bienes. El
concepto de sostenibilidad se ha vuelto central, y la forma en que las empresas y los
productores agricolas responden a esta tendencia puede determinar su capacidad para
competir en mercados locales e internacionales.

1. Creciente Consciencia Ambiental y Social

Los consumidores de hoy, especialmente en los mercados desarrollados, estan cada vez mas
conscientes del impacto ambiental y social que sus decisiones de compra pueden tener. La
degradacion ambiental, la pérdida de biodiversidad y el cambio climatico se han convertido
en preocupaciones dominantes. En este contexto, los consumidores buscan cada vez mas
productos que reflejen valores de sostenibilidad, lo que incluye:

e Produccion ecoldgica: Productos cultivados sin pesticidas ni fertilizantes quimicos.

e Minimizacién del desperdicio: Procesos que reducen el impacto ambiental mediante
la gestion de residuos y el uso eficiente de recursos naturales.

e Responsabilidad social: Asegurarse de que las comunidades y trabajadores
involucrados en la produccion reciban un trato justo y condiciones laborales dignas.

En el caso de los productos agropecuarios del Huila, como el café, el cacao, la miel y otros
productos agricolas, estos valores pueden ser integrados de manera efectiva para alinearse
con las preferencias de los consumidores en mercados globales. Por ejemplo, el café
sostenible, que respeta los ecosistemas locales y promueve practicas agricolas
responsables, se estd convirtiendo en un estandar que los consumidores valoran cada vez
mas.

2. Transparencia y Trazabilidad

Otra tendencia clave en la sostenibilidad global es la creciente demanda por transparencia
y trazabilidad. Los consumidores desean saber de ddonde provienen los productos que
compran, quién los produce y en qué condiciones. La trazabilidad de la cadena de suministro
no solo refuerza la confianza del consumidor, sino que también crea una narrativa de marca
mas poderosa y diferenciada.

Para los productores del Huila, esto significa destacar la historia detras de cada producto.
Las herramientas digitales y los canales de marketing proporcionan una plataforma donde
los pequefios agricultores pueden comunicar su compromiso con la sostenibilidad, desde la
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siembra y el cultivo hasta la distribucion. Por ejemplo, a través de etiquetas que muestren
la trazabilidad del cacao o café, los consumidores pueden conocer no solo la finca o regién
de origen, sino también los métodos responsables que fueron implementados durante la
produccién.

3. Productos Organicos y Eco-friendly en Auge

Los productos orgdnicos han pasado de ser un nicho de mercado a convertirse en una
demanda global significativa. La certificacion organica se ha convertido en un sello de
calidad que muchas industrias agropecuarias buscan obtener para satisfacer a
consumidores que priorizan productos sin quimicos ni aditivos artificiales. En Europa y
Estados Unidos, la demanda de productos organicos ha experimentado un crecimiento
sostenido en los ultimos afios, con tasas de crecimiento de hasta dos digitos en algunos
mercados.

Este auge de los productos orgdnicos ofrece una oportunidad excepcional para los
productores del Huila, muchos de los cuales ya cuentan con practicas agricolas que se
alinean con los requisitos para la certificacion orgdnica. Adoptar y certificar estos procesos
no solo les permitira acceder a mercados premium, sino también obtener un precio justo
por sus productos, especialmente si incluyen un enfoque en la calidad y sostenibilidad de la
produccién.

4. Certificaciones y Estandares Globales

El aumento de la demanda de productos sostenibles ha impulsado también el crecimiento
de los sistemas de certificacion como una herramienta para validar las credenciales
ecoldgicas y sociales de los productos. Certificaciones como Fair Trade, Rainforest Alliance,
EU Organic o USDA Organic proporcionan credibilidad y transparencia, asegurando a los
consumidores que el producto que estan adquiriendo cumple con los mas altos estandares
de sostenibilidad y responsabilidad social.

En muchos casos, los consumidores estan dispuestos a pagar un precio mas alto por
productos con certificacion que garanticen prdacticas agricolas responsables. Para los
productores del Huila, invertir en estas certificaciones puede ofrecer una ventaja
competitiva clave en mercados internacionales. Por ejemplo, un productor de cacao
organico con certificacion Rainforest Alliance puede obtener acceso a mercados que buscan
productos de origen ético, mientras que los productos con certificacién de Comercio Justo
pueden atraer a consumidores que valoran las condiciones laborales y el empoderamiento
de los pequeiios agricultores.

5. Economia Circular y Reduccién de Huella de Carbono

La economia circular, que busca minimizar el desperdicio y maximizar el uso eficiente de los
recursos, esta influyendo cada vez mas en la forma en que los productos son cultivados,
procesados y comercializados. Los consumidores, particularmente en Europa, buscan
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productos que no solo sean sostenibles en cuanto a su produccion, sino que también sean
respetuosos con el medio ambiente en términos de empaque, transporte y distribucion.

Las empresas que incorporan practicas de economia circular en sus operaciones, como el
reciclaje de desechos agricolas o la reduccion del uso de plasticos en sus empaques, pueden
aprovechar esta tendencia para fortalecer su posicionamiento en el mercado. Para los
productores del Huila, implementar soluciones de empaque biodegradables o reutilizables
y optimizar el uso de los recursos naturales puede mejorar la percepcién de sostenibilidad
de sus productos. La reduccién de la huella de carbono asociada con el transporte y la
logistica también se estd convirtiendo en un factor clave, y los consumidores buscan
productos con un menor impacto ambiental a lo largo de su ciclo de vida.

6. Consumidores Jévenes y Conscientes

Las nuevas generaciones, especialmente los millennials y la Generacién Z, estan liderando
el cambio hacia un consumo mads sostenible. Estos consumidores son mds propensos a
tomar decisiones de compra basadas en valores éticos y ambientales, y utilizan sus redes
sociales para amplificar sus elecciones. Prefieren marcas que se alinean con sus principios y
son mds propensos a abandonar aquellas que no cumplen con sus expectativas en cuanto a
sostenibilidad.

Para los productores agropecuarios del Huila, esto presenta una oportunidad Unica de
utilizar las plataformas digitales para llegar a este segmento de consumidores. El marketing
digital, enfocado en contar la historia de sostenibilidad y responsabilidad detras de cada
producto, puede captar la atencidén de esta audiencia global, que valora la transparencia y
el impacto positivo en el medio ambiente y las comunidades.

52



8. ANALISIS POR SECTORES PRODUCTIVOS: DIFERENCIACION Y COMPETENCIA

El sector agropecuario en el departamento del Huila abarca una diversidad de productos,
cada uno con sus propios retos y oportunidades en el mercado local e internacional. A
continuacidn, se presenta un analisis detallado para los sectores clave (café, cacao, carne,
miel, leche y productos originarios del campo), abordando cémo las organizaciones pueden
diferenciarse frente a competidores locales e internacionales utilizando valores como la
autenticidad, la tradicién y el cuidado del medio ambiente.

1) CAFE

El Huila es conocido por su café de alta calidad, lo que lo convierte en un competidor clave
en los mercados nacionales e internacionales. A nivel local, hay una fuerte competencia
entre cooperativas y pequefios productores, mientras que internacionalmente, regiones
como Etiopia, Colombia en otras zonas, y Vietham dominan la produccién de café.

e Competidores locales: Zonas como Quindio y Cauca también producen café de alta
calidad, lo que aumenta la competencia en el mercado colombiano.

e Competidores internacionales: Etiopia, conocida por su café de origen exdtico y
Unico, y Vietnam, que se ha convertido en uno de los mayores exportadores de café
robusta.

Diferenciacion: Los productores del Huila pueden destacar utilizando la autenticidad y el
enfoque en la tradicion cafetera de la regidn, la cual estd profundamente ligada a la historia
local. Ademads, el creciente interés por el café orgdnico y sostenible puede ser una
oportunidad clave. Los valores de sostenibilidad y cuidado ambiental son herramientas
esenciales para conectar con consumidores internacionales que buscan café producido con
métodos responsables. Certificaciones como Rainforest Alliance o Fair Trade pueden ser
estrategias importantes de diferenciacion en mercados extranjeros, donde el consumidor
valora cada vez mas los productos éticos y ecolégicos.

2) CACAO
El cacao es un producto clave en Huila, y su demanda estd en auge debido a la creciente

popularidad del chocolate artesanal y orgdnico en Europa y Norteamérica. Sin embargo, la
competencia es feroz, tanto a nivel local como global.

e Competidores locales: Regiones como Tumaco y Santander son fuertes
competidores en la produccién de cacao de calidad.

e Competidores internacionales: Paises como Costa de Marfil y Ghana dominan el
mercado global, mientras que Peru y Ecuador se destacan por sus productos de
cacao orgdanico y de origen unico.
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Diferenciacidon: El cacao del Huila puede diferenciarse destacando sus practicas
agroecoldgicas y sostenibles, asi como enfatizando el valor agregado de productos como el
cacao fino de aroma. Certificaciones de Comercio Justo y Organico también son
fundamentales para captar consumidores en mercados como el europeo, donde se valora
el compromiso social y ambiental. Las asociaciones de productores del Huila pueden
capitalizar su pequefia escala para ofrecer productos mas artesanales, Unicos, y vinculados
a las historias de las comunidades locales.

3) CARNE Y DERIVADOS

El sector carnico en el Huila se enfrenta a competidores locales bien establecidos y grandes
exportadores internacionales. A nivel local, departamentos como Antioquia y Cérdoba son
reconocidos por su produccidon de carne, mientras que internacionalmente, paises como
Argentina, Brasil y Uruguay dominan el mercado global.

e Competidores locales: Antioquia y Cordoba son productores clave de carne de res
en Colombia.

e Competidores internacionales: Argentina y Brasil, conocidos por la calidad de su
carne y por contar con amplios mercados de exportacion.

Diferenciacion: La carne producida en el Huila puede diferenciarse utilizando estrategias
basadas en el cuidado del medio ambiente y la produccion sostenible. El creciente interés
por productos organicos y libres de hormonas ofrece una oportunidad para los productores
locales. Ademas, la tendencia hacia el consumo responsable y el bienestar animal es algo
gue puede ser enfatizado para destacar en el mercado, haciendo de la carne del Huila una
opcién mas ética y saludable. El enfoque en una ganaderia de bajo impacto ambiental
también puede atraer a consumidores preocupados por la huella de carbono de sus
alimentos.

4) MIEL Y DERIVADOS APICOLAS

El sector apicola esta en crecimiento en Huila, y la miel tiene una demanda en aumento
debido a su versatilidad y sus propiedades saludables. A nivel local, otras regiones apicolas
de Colombia también compiten en el mercado, mientras que internacionalmente, paises
como México y Nueva Zelanda son referentes en produccion de miel de alta calidad.

o Competidores locales: Regiones como Boyaca y Cundinamarca también tienen una
fuerte produccion apicola.

e Competidores internacionales: México es un exportador clave de miel en América
Latina, mientras que Nueva Zelanda es conocida por su miel de manuka, altamente
valorada en mercados internacionales.
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Diferenciacidn: La miel del Huila puede capitalizar en la autenticidad de la region, resaltando
el origen especifico y las caracteristicas Unicas de la flora local. La miel organica y producida
de manera sostenible tiene una ventaja competitiva, especialmente si se obtienen
certificaciones que respalden las practicas de apicultura amigables con el medio ambiente.
En el contexto internacional, la narrativa de miel de origen Unico y el uso de métodos
tradicionales pueden ayudar a construir una identidad diferenciada.

5) LECHE Y DERIVADOS LACTEOS

El sector lacteo en el Huila es una industria vital, pero se enfrenta a una fuerte competencia
de otras regiones productoras de Colombia y de importaciones de productos lacteos
extranjeros, especialmente de paises como Uruguay y Nueva Zelanda.

e Competidores locales: Boyaca y Antioquia son regiones clave en la produccién de
leche en Colombia.

o Competidores internacionales: Uruguay y Nueva Zelanda son potencias en la
exportacién de productos lacteos.

Diferenciacion: La leche y los derivados lacteos del Huila pueden diferenciarse
aprovechando los valores de produccidn responsable y procesos organicos. Los productos
lacteos orgdnicos y sostenibles tienen una demanda en crecimiento, y el cuidado del
bienestar animal es un valor que puede ser destacado para atraer consumidores. Ademas,
las cooperativas pueden enfocarse en la autenticidad y la tradicion de los productos lacteos
locales, ofreciendo un enfoque artesanal y destacando la calidad y frescura de los productos
regionales.

6) PRODUCTOS ORIGINARIOS DEL CAMPO

El Huila tiene una riqueza en productos agricolas autdctonos que pueden tener un valor
Unico en mercados internacionales, como tubérculos, frutas exdticas y plantas medicinales.
Sin embargo, estos productos deben competir tanto con la oferta local de otras regiones de
Colombia como con la oferta internacional de productos similares.

e Competidores locales: Otras regiones del pais también se destacan por la
produccién de productos agricolas autéctonos.

e Competidores internacionales: Paises de América Latina, como Peru y Bolivia,
tienen una fuerte presencia en el mercado de productos originarios como la quinua
y la maca.

55



Diferenciacidn: Los productores del Huila pueden destacarse en el mercado al resaltar la
autenticidad de sus productos, vinculandolos a la historia y tradicion de las comunidades
locales. Ademas, los productos orgdnicos y cultivados con practicas agroecoldgicas tienen
un atractivo significativo, especialmente en mercados como Europa y Norteamérica. El
comercio justo y el respeto por el medio ambiente son valores que pueden ser comunicados
para conectar con consumidores que buscan productos con propésito y responsabilidad
social.
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9. ANALISIS COMPARATIVO DE DESEMPENO EN EL SECTOR AGROPECUARIO
1. CAFE

Competidores Locales:

e Café Quindio: Una marca colombiana con presencia nacional e internacional. Se ha
diferenciado por su enfoque en la calidad, el turismo cafetero y una estrategia sélida
de marketing digital. Su imagen visual es coherente, y cuenta con un e-commerce
bien desarrollado que facilita la compra directa.

e Café San Alberto: Con énfasis en cafés premium, ha logrado posicionarse como una
marca de lujo, centrada en la experiencia del consumidor. Su narrativa gira en torno
al origen y la exclusividad de su café, lo que le ha permitido entrar en mercados de
alto valor como Europa y Asia.

Competidores Internacionales:

e Starbucks Reserve (Etiopia, Costa Rica): Este segmento premium de Starbucks utiliza
cafés exoticos y de origen Unico para destacar en mercados internacionales. Han
enfocado su estrategia en la experiencia del cliente, con tiendas exclusivas y una
narrativa centrada en la sostenibilidad.

e Blue Bottle Coffee (Estados Unidos): Con un enfoque en la sostenibilidad y en el café
de origen Unico, Blue Bottle ha sabido capitalizar en la creciente demanda de cafés
premium. Destacan por su disefio minimalista, empaques atractivos y su fuerte
presencia en e-commerce y suscripciones.

Oportunidades para el Huila:

Los productores del Huila pueden diferenciarse con certificaciones organicas y de comercio
justo. El enfoque en la sostenibilidad y la autenticidad del café de alta calidad, combinado
con una estrategia de e-commerce, puede ser clave para captar la atencion de mercados
internacionales. Ademas, incluir experiencias de turismo cafetero o cafés de edicion limitada
puede atraer a nichos de alto valor.
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2. CACAO

Competidores Locales:

Cacao Hunters (Colombia): Esta marca ha ganado reconocimiento internacional por
su enfoque en cacao fino de aroma. Con certificaciones organicas y un enfoque en
el origen y la sostenibilidad, han sabido diferenciarse en mercados exigentes como
Japén y Europa.

Casa Luker: Un gigante del cacao en Colombia que ha logrado posicionarse en el
sector con productos industriales de alta calidad, pero también ha trabajado en el
posicionamiento de su linea de cacao fino para chocolateros artesanales.

Competidores Internacionales:

Original Beans (Peru, Ecuador): Esta marca europea utiliza cacao fino de origen en
sus productos y tiene un fuerte enfoque en la sostenibilidad. Ademas, por cada barra
de chocolate vendida, plantan un arbol, lo que refuerza su compromiso con la
regeneracion ambiental.

To'ak Chocolate (Ecuador): Considerada una de las marcas de chocolate mas caras
del mundo, To'ak utiliza cacao de una calidad excepcional y procesos de
fermentacién Unicos. Su enfoque en la exclusividad y la herencia cultural ecuatoriana
ha sido clave en su éxito.

Oportunidades para el Huila:

Las asociaciones cacaoteras del Huila pueden aprender del enfoque en la trazabilidad del
producto, la sostenibilidad y el cacao fino de aroma para posicionarse en mercados
internacionales. Certificaciones como organico y comercio justo pueden abrir puertas en
Europa y Norteamérica, donde los consumidores estan dispuestos a pagar mas por
productos éticos y ecoldgicos.

3. CARNE

Competidores Locales:

Carne Verde (Antioquia): Esta marca se ha posicionado en el mercado colombiano
gracias a su enfoque en la carne organica y libre de hormonas. Destacan por su
transparencia en cuanto a los métodos de cria y la calidad de vida de los animales.

Frigorifico Vijagual (Santander): Un competidor clave en la producciéon y exportacion
de carne bovina. Han mejorado sus estandares de calidad y bienestar animal para
satisfacer la creciente demanda de carne de calidad en mercados internacionales.
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Competidores Internacionales:

Omaha Steaks (Estados Unidos): Con mas de 100 afios de experiencia, esta marca se
ha posicionado como una de las lideres en carne de lujo. Su enfoque en la calidad,
el servicio al cliente y su canal de e-commerce ha sido clave para su éxito.

Argentina Beef Exporters (Argentina): Argentina es un referente mundial en la
exportacién de carne de alta calidad. Las marcas argentinas destacan por su proceso
de cria en pastos naturales, lo que atrae a consumidores preocupados por la
sostenibilidad y el bienestar animal.

Oportunidades para el Huila:

El Huila puede aprovechar el creciente interés en la carne producida de manera sostenible
y responsable. Enfocarse en la transparencia de los procesos de produccién, bienestar
animal y métodos naturales de cria puede atraer a consumidores conscientes. Ademas,
desarrollar canales de e-commerce para productos gourmet y organicos puede abrir nuevas
oportunidades de mercado.

4. MIEL

Competidores Locales:

Mieles del Campo (Boyacd): Una marca que se ha diferenciado en el mercado
colombiano por su miel organica y libre de procesos quimicos. Han utilizado Ila
narrativa de la sostenibilidad y la apicultura tradicional para capturar la atencién de
consumidores nacionales.

Mieles Pura Vida (Santander): Esta marca ha crecido rapidamente al destacar su
enfoque en la miel cruda y sin pasteurizar, lo que la convierte en un producto mas
natural y cercano al consumidor preocupado por la salud.

Competidores Internacionales:

Manuka Honey (Nueva Zelanda): Reconocida por sus propiedades medicinales, la
miel de manuka ha ganado mercados internacionales debido a su alto valor
percibido y sus propiedades antibacterianas. El uso de certificaciones de calidad y
salud ha sido clave en su posicionamiento.

Miel Carlota (México): Una marca mexicana que ha entrado en mercados premium
gracias a su enfoque en la miel cruda y su compromiso con las comunidades
productoras. La autenticidad y el comercio justo son pilares de su diferenciacion.
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Oportunidades para el Huila:

Los apicultores del Huila pueden diferenciarse mediante la produccidn de miel organicay la
narrativa de origen Unico vinculada a las floraciones locales. Desarrollar productos de miel
cruda o especializada para mercados premium es una estrategia viable. Ademas, aprovechar
la tendencia hacia alimentos naturales y saludables puede abrir nuevos mercados,
especialmente si se enfocan en certificaciones y transparencia en la produccion.

5. LECHE

Competidores Locales:

e Alpina (Cundinamarca): Una de las marcas lacteas mas reconocidas en Colombia, ha
logrado posicionarse gracias a su innovacidon constante y una amplia gama de
productos que van desde leches hasta yogures y quesos.

e Colanta (Antioquia): Con un fuerte enfoque en la calidad de sus productos, Colanta
ha utilizado su red de cooperativas y su compromiso con la sostenibilidad para ganar
la confianza de los consumidores.

Competidores Internacionales:

e Fonterra (Nueva Zelanda): Uno de los principales exportadores de productos lacteos
en el mundo, Fonterra se ha posicionado como un referente global en términos de
calidad y sostenibilidad. Su estrategia se basa en el aprovechamiento de pastos
naturales y en una fuerte infraestructura logistica.

e Parmalat (ltalia): Parmalat ha logrado una presencia internacional gracias a su
enfoque en productos lacteos innovadores y la diversificacidén de su portafolio.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de leche en el Huila pueden aprender de los grandes jugadores en términos
de innovacién y sostenibilidad. Desarrollar productos lacteos diferenciados, como leche
orgdnica o quesos artesanales, puede ayudar a capturar nichos de mercado. Ademas,
enfocarse en el bienestar animal y en prdacticas sostenibles puede resonar con los
consumidores actuales.
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6. PRODUCTOS ORIGINARIOS DEL CAMPO

Competidores Locales:

e Productores de Quinua (Cundinamarca): La quinua es uno de los productos
autoctonos que ha ganado popularidad en mercados locales e internacionales, y
Cundinamarca se ha convertido en uno de los principales productores en Colombia.

e Frutos Amazonicos (Caquetd): Con productos como el acai y el camu camu, los
productores de esta regidén han logrado diferenciarse al destacar el valor nutricional
y las propiedades Unicas de estos frutos.

Competidores Internacionales:

e Peruvian Nature (Peru): Esta marca ha logrado posicionarse en mercados
internacionales con productos autéctonos como la quinua y la maca, utilizando la
sostenibilidad y la trazabilidad como pilares de su estrategia.

e Andean Valley (Bolivia): Con un enfoque en la quinua organica y el comercio justo,
esta marca ha ganado terreno en mercados internacionales gracias a su compromiso
con las comunidades productoras y el respeto por la tradicion andina.

Oportunidades para el Huila:

Los productos originarios del Huila pueden beneficiarse de una narrativa de origen fuerte,
gue resalte las tradiciones locales y el impacto social de su produccion. Desarrollar
productos orgdnicos y sostenibles con certificaciones puede abrir puertas en mercados
internacionales que valoran la autenticidad y el impacto positivo en las comunidades
locales.
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10. BENCHMARKING PARA LOS SECTORES PRIORIZADOS

El Huila, conocido por su riqueza agricola y paisajes impresionantes, es el hogar de algunos
de los productos mds emblematicos de Colombia: café, cacao, miel, leche, carne y una
variedad de productos del campo que reflejan la diversidad y el esfuerzo de sus habitantes.
Estos sectores, que han sido cultivados y perfeccionados a lo largo de generaciones, son
mucho mas que simples commodities; son el reflejo de una cultura arraigada en la tierra, el
trabajo duro y la pasion por lo que se hace. Sin embargo, en un mundo cada vez mas
competitivo y globalizado, es imperativo que las organizaciones del Huila se enfrenten al
desafio de no solo preservar esta herencia, sino también de innovar y adaptarse a las
demandas del mercado moderno.

La presente secciéon de benchmarking tiene como propdsito fundamental analizar y
comparar estos sectores priorizados con marcas lideres, tanto a nivel nacional como
internacional. Este proceso no solo nos permitird identificar las mejores practicas y
estrategias implementadas por estas marcas, sino que también nos ofrecera una
oportunidad invaluable para reflexionar sobre nuestras propias prdacticas. En un contexto
donde la competencia no descansa, es esencial que nuestras organizaciones estén
equipadas con el conocimiento necesario para destacar y sobresalir en el mercado.

Al examinar las experiencias y éxitos de marcas reconocidas, nuestras organizaciones
podran reconocer las areas en las que ya estan brillando y aquellas donde hay espacio para
el crecimiento. Este andlisis no se trata Unicamente de sefialar deficiencias; es, en esencia,
un ejercicio de celebracidn del potencial que nuestras tierras y comunidades poseen. Cada
grano de café, cada barra de chocolate, cada frasco de miel y cada litro de leche que
producimos lleva consigo el esfuerzo y la dedicacidn de quienes trabajan incansablemente
en el campo. Al compararnos con los lideres de la industria, estamos invitando a nuestras
organizaciones a sofiar en grande y a establecer estandares mas altos.
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BENCHMARKING DETALLADO PARA EL SECTOR DEL CAFE DEL HUILA

El café es uno de los productos insignia del departamento del Huila y de Colombia en
general. En este benchmarking detallado, compararemos las mejores practicas y estrategias
de competidores locales e internacionales, para identificar como los productores de café del
Huila pueden diferenciarse y optimizar sus oportunidades en el mercado, especialmente en
el contexto del marketing digital, la sostenibilidad y la comercializacién de cafés especiales
y organicos.

1. COMPETIDORES LOCALES

CAFE QUINDIO

e Posicionamiento: Esta marca ha logrado destacarse tanto a nivel nacional como
internacional. Aunque es una empresa de tamano medio, su capacidad para
diferenciarse se basa en la calidad del café y una fuerte estrategia de branding y
turismo cafetero.

e Mejores practicas:

o Turismo cafetero: Atraen a consumidores no solo por el café, sino por la
experiencia de visitar las fincas cafeteras. Esto crea un valor anadido
emocional y una conexidn con la marca.

o E-commerce sélido: Tienen una tienda en linea funcional y bien disefiada que
permite a los consumidores comprar café directamente desde cualquier
parte del mundo.

o Presencia en redes sociales: Utilizan Instagram y Facebook de manera
efectiva para contar la historia detras de su producto, desde la recoleccion
hasta el proceso de tueste.

Oportunidades para el Huila: Los productores del Huila pueden aprender de esta estrategia
creando experiencias locales que inviten a los consumidores a visitar sus fincas y conocer la
cultura detras del café. Ademas, un enfoque en el e-commerce y la venta directa al
consumidor puede aumentar sus margenes de ganancia al eliminar intermediarios. Invertir
en una plataforma digital sélida para vender café en linea seria clave.
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CAFE SAN ALBERTO

e Posicionamiento: Este café premium se ha posicionado en el segmento de lujo tanto
en Colombia como en el extranjero. Su estrategia se centra en la exclusividad y en el
enfoque de producir cafés de edicion limitada para nichos especificos de mercado.

e Mejores practicas:

o Café de lujo: Han desarrollado una narrativa de exclusividad y alta calidad, lo
que les permite competir en mercados de alto valor. Sus empaques premium
y los procesos detallados de produccidn son elementos clave.

o Certificaciones: Cuentan con certificaciones de calidad, lo que refuerza su
prestigio en mercados internacionales.

o Diversificacion de producto: Ofrecen diferentes presentaciones de café,
desde granos enteros hasta capsulas y café molido, adaptandose a las
preferencias del consumidor.

Oportunidades para el Huila: Los caficultores del Huila pueden aprender de este enfoque
premium para desarrollar productos de edicidn limitada o café de especialidad que resalten
caracteristicas Unicas como la altitud, el microclima y las practicas sostenibles. Esto
permitiria a los productores ingresar en nichos de mercado de alto valor donde los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por calidad y exclusividad.
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CAFE DEVOCION

e Posicionamiento: Esta marca colombiana ha adoptado un enfoque de sostenibilidad
y frescura, con una estrategia orientada a la exportacién de café recién tostado para
mercados internacionales, especialmente en Estados Unidos.

e Mejores practicas:

o Frescura garantizada: Prometen que el café llega al consumidor dentro de
los 10 dias posteriores a la cosecha y tostado, lo que les permite diferenciarse
en un mercado donde la frescura es valorada.

o Trazabilidad: Cada bolsa de café indica claramente el origen, el lote y el
productor, permitiendo al consumidor conocer toda la historia detras del
producto.

o Sostenibilidad: Han adoptado practicas agricolas responsables, lo que les
permite posicionarse como una marca comprometida con el medio
ambiente.

Oportunidades para el Huila: Los caficultores del Huila pueden implementar un sistema de
trazabilidad que destaque no solo el origen del café, sino la historia de las fincas y los
productores. Este enfoque puede ayudar a crear una conexidon emocional con los
consumidores, especialmente en mercados internacionales. Ademas, enfocarse en Ia
frescura y la rapidez de entrega puede ser una ventaja competitiva.
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2. COMPETIDORES INTERNACIONALES

BLUE BOTTLE COFFEE (ESTADOS UNIDOS)

e Posicionamiento: Blue Bottle es una de las marcas mads reconocidas en el segmento
de café de especialidad. Su estrategia se basa en la frescura, el control de calidad en
cada paso del proceso y la creacién de una experiencia Unica en cada tienda.

e Mejores practicas:

O

Minimalismo y experiencia: Sus tiendas tienen un disefio minimalista que se
enfoca en la experiencia del consumidor. Cada taza de café es preparada al
momento, lo que les permite controlar cada aspecto del proceso.

Suscripcion de café: Ofrecen un servicio de suscripcién que entrega café
fresco directamente a los hogares de los consumidores, adaptando la
cantidad y frecuencia segun las preferencias del cliente.

Trazabilidad y calidad: El consumidor sabe exactamente de dénde proviene
su café, lo que refuerza la autenticidad del producto.

Oportunidades para el Huila: Desarrollar un servicio de suscripcion de café podria permitir
a los productores del Huila mantener una relacién constante con los consumidores
internacionales. Este modelo de negocio asegura ingresos recurrentes y fideliza al cliente.
La experiencia del consumidor puede mejorarse a través de un marketing digital que
enfoque en la calidad y frescura del café.

INTELLIGENTSIA COFFEE (ESTADOS UNIDOS)

e Posicionamiento: Intelligentsia es un referente en la industria del café de
especialidad. Su estrategia se basa en la relacion directa con los productores (direct
trade), asegurando calidad, precios justos y sostenibilidad.

e Mejores practicas:

o

Direct trade: Evitan intermediarios, negociando directamente con los
productores para asegurar una mejor compensacion para ellos y mantener
la calidad del producto. Esto también refuerza el concepto de sostenibilidad.

Educacion del consumidor: Ofrecen cursos y catas que permiten a los
consumidores aprender mas sobre el café, generando una mayor lealtad
hacia la marca.
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o E-commerce fuerte: Intelligentsia tiene una tienda en linea bien desarrollada
que permite a los consumidores comprar una amplia gama de cafés de origen
Unico y equipos para preparar café.

Oportunidades para el Huila: Las asociaciones del Huila pueden establecer relaciones
directas con distribuidores internacionales, eliminando intermediarios y asegurando un
precio justo para los productores. Promover estas relaciones a través de alianzas
comerciales con tostadores internacionales también puede asegurar un flujo constante de
ventas. Ademas, los productores del Huila pueden beneficiarse de programas educativos y
catas que no solo resalten las caracteristicas del café, sino que también aumenten la lealtad
del consumidor.

LA COLOMBE COFFEE ROASTERS (ESTADOS UNIDOS)

e Posicionamiento: Con una estrategia centrada en la innovacion y el café de alta
calidad, La Colombe ha logrado crecer en el mercado de Estados Unidos,
diversificando sus productos con opciones como café enlatado y concentrados de
café frio.

e Mejores practicas:

o Innovacién de productos: Se han destacado por su linea de productos
innovadores, como el café enlatado con nitro, que les ha permitido ingresar
en mercados nuevos como el de las bebidas listas para consumir.

o Comercio justo: Ademas de ofrecer productos de alta calidad, han reforzado
su compromiso con los pequefios productores y la sostenibilidad.

o Marketing digital: Tienen una presencia digital fuerte, con un enfoque en el
contenido visual y narrativo para conectar con los consumidores.

Oportunidades para el Huila: Los productores del Huila pueden explorar la innovaciéon de
productos, como la produccion de café frio o listos para beber, lo que podria diversificar sus
ingresos. Aprovechar la narrativa visual en marketing digital es clave para captar nuevos
consumidores, utilizando las redes sociales y el storytelling para destacar el origen vy la
historia del café.
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3. ESTRATEGIAS CLAVE DE DIFERENCIACION PARA LOS PRODUCTORES DEL HUILA

A partir de este analisis, se pueden identificar varias oportunidades de diferenciaciéon que
los productores del Huila pueden implementar para destacar frente a sus competidores
locales e internacionales:

e Autenticidad y Origen: Enfocar la estrategia de marketing en la rica historia cafetera
del Huila, resaltando la tradicidn, las practicas sostenibles y el compromiso con la
calidad.

e Certificaciones: Obtener certificaciones como orgdnico, Fair Trade o Rainforest
Alliance para abrir puertas en mercados internacionales que valoran la sostenibilidad
y el comercio justo.

o Trazabilidad y Transparencia: Implementar sistemas de trazabilidad que permitan al
consumidor conocer cada paso del proceso, desde la cosecha hasta la taza. Esto crea
una conexion mas fuerte con el producto.

e Innovacion en Productos: Explorar nuevas formas de presentacién, como café frio o
productos enlatados, y diversificar las ofertas para adaptarse a las preferencias
cambiantes del consumidor.
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BENCHMARKING DETALLADO PARA EL SECTOR DEL CACAO DEL HUILA

El cacao producido en el Huila se encuentra en un momento clave para posicionarse en el
mercado nacional e internacional, dado el creciente interés por los productos de origen
Unico, orgdnicos y sostenibles. A continuacion, se realiza un benchmarking detallado del
mercado del cacao, comparando los competidores locales e internacionales, sus mejores
practicas y las oportunidades que tienen los productores del Huila para diferenciarse en el
mercado.

1. COMPETIDORES LOCALES
CACAO HUNTERS (COLOMBIA)

e Posicionamiento: Cacao Hunters se ha posicionado como una de las principales
marcas de cacao fino en Colombia, con un fuerte enfoque en el cacao de origen Unico
y la sostenibilidad. Ha ganado reconocimiento internacional gracias a su
participacidén en concursos de chocolate y su capacidad para contar la historia del
cacao colombiano.

e Mejores practicas:

o Cacao de origen: Han resaltado el cacao de regiones especificas de Colombia,
como Tumaco y Arauca, destacando las caracteristicas Unicas de cada drea de
produccién.

o Sostenibilidad: Su estrategia se basa en practicas agricolas sostenibles y en
el apoyo a los pequefios productores, promoviendo una narrativa de
comercio justo.

o Innovacion en productos: Ademds de vender cacao fino, también ofrecen
productos de valor agregado como barras de chocolate premium y kits de
degustacidn, lo que les permite diversificar sus fuentes de ingreso.

o Participacion en concursos internacionales: Han ganado premios
internacionales que validan la calidad de su cacao, lo que les ha permitido
ingresar en mercados exigentes como Europa y Estados Unidos.

Oportunidades para el Huila: Los productores de cacao del Huila pueden replicar la
estrategia de Cacao Hunters destacando las caracteristicas Unicas del cacao producido en la
region, como el microclima y las practicas agroecoldgicas. Participar en concursos
internacionales de cacao y chocolate también puede aumentar la visibilidad y el prestigio
del cacao del Huila. Ademas, el desarrollo de productos derivados del cacao (barras de
chocolate premium o polvo de cacao) puede diversificar las fuentes de ingresos.
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CASA LUKER (COLOMBIA)

e Posicionamiento: Casa Luker es uno de los mayores productores de cacao en
Colombia, con una trayectoria de mas de un siglo en la industria. Aunque estd mas
orientada a la produccion a gran escala, también ha desarrollado una linea de cacao
fino para chocolateros artesanales en todo el mundo.

e Mejores practicas:

(o]

Certificaciones de calidad: Su cacao cuenta con diversas certificaciones de
calidad, lo que les permite acceder a mercados de mayor exigencia.

Red de abastecimiento: Tienen una red extensa de pequefios productores a
los que brindan asistencia técnica y apoyo para mejorar la calidad del cacao.

Diversificacion del producto: Ofrecen cacao en diferentes presentaciones,
desde cacao en polvo hasta manteca de cacao y derivados industriales, lo que
les permite acceder a distintos segmentos del mercado.

Educacion y capacitacién: Invierten en la capacitacidon de los productores
para mejorar la calidad y aumentar la productividad de las fincas, asegurando
un abastecimiento constante de cacao de alta calidad.

Oportunidades para el Huila: Los productores del Huila pueden trabajar en el desarrollo de
alianzas estratégicas con empresas como Casa Luker para mejorar sus estandares de calidad
y asegurar un mercado estable para su cacao. Invertir en capacitacidn y asistencia técnica
es clave para mejorar la calidad del cacao y aumentar el valor agregado de sus productos.
Ademas, contar con certificaciones de calidad y sostenibilidad puede abrirles nuevas
oportunidades en mercados internacionales.

2. COMPETIDORES INTERNACIONALES

ORIGINAL BEANS (PERU, ECUADOR)

e Posicionamiento: Original Beans es una marca europea que trabaja con cacao de
origen en Peru y Ecuador. Su estrategia se basa en la sostenibilidad, |a reforestacion
y la creacién de productos de chocolate de alta calidad y origen Unico.

¢ Mejores practicas:

(e]

Reforestacion y sostenibilidad: Por cada barra de chocolate vendida, plantan
un arbol, lo que refuerza su compromiso con el medio ambiente. Esto no solo
ayuda a la marca a diferenciarse, sino que también les permite conectar con
consumidores preocupados por la sostenibilidad.
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o Cacao fino de aroma: Se enfocan en variedades de cacao fino que tienen un
alto valor en mercados gourmet. Su enfoque en la trazabilidad y las
caracteristicas especificas del cacao de cada regidn les ha permitido crear un
producto exclusivo y valorado.

o Alianzas con pequeiios productores: Trabajan directamente con productores
locales, asegurando precios justos y mejorando las condiciones de vida en las
comunidades productoras.

Oportunidades para el Huila: Los productores del Huila pueden adoptar practicas de
reforestacidn y sostenibilidad para diferenciar su cacao, destacando su compromiso con el
medio ambiente. Enfocarse en la produccion de cacao fino de aroma puede permitirles
ingresar a mercados gourmet y premium. Establecer alianzas directas con chocolateros
internacionales o empresas sostenibles puede mejorar la comercializacién y asegurar
precios justos para los agricultores.

TO'AK CHOCOLATE (ECUADOR)

e Posicionamiento: To'ak es conocido por ser uno de los chocolates mas caros del
mundo. Su estrategia se basa en la exclusividad, utilizando cacao fino de una
variedad de origen antiguo, con una produccién extremadamente limitada.

e Mejores practicas:

o Exclusividad y edicion limitada: Producen un nimero muy limitado de barras
de chocolate al afio, lo que les permite crear una narrativa de lujo y
exclusividad.

o Cultura y tradicién: Enfatizan la historia y la herencia cultural detras de la
produccidn del cacao, lo que afiade un valor emocional al producto.

o Envejecimiento del chocolate: Han implementado un proceso unico de
envejecimiento del chocolate en barriles de roble, similar a lo que se hace
con vinos y licores finos, lo que refuerza la percepcion de lujo.

Oportunidades para el Huila: Los productores del Huila pueden crear lotes pequefos y
ediciones limitadas de cacao fino para ingresar en el segmento de lujo, desarrollando una
narrativa centrada en la historia y la tradicién del cultivo del cacao en la regién. La
implementacion de procesos innovadores, como el envejecimiento del cacao o la creacion
de productos exclusivos, podria ayudar a elevar el perfil del cacao del Huila en el mercado
internacional.
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MAST BROTHERS (ESTADOS UNIDOS)

e Posicionamiento: Mast Brothers es una marca de chocolate artesanal basada en
Brooklyn, Nueva York, conocida por su disefio minimalista, enfoque en ingredientes
simples y practicas sostenibles.

e Mejores practicas:

o Diseilo y empaque: Uno de los factores clave de su éxito ha sido el disefio
distintivo y atractivo de su empaque, que destaca en el punto de venta.

o Cacao de comercio directo: Trabajan directamente con productores,
eliminando intermediarios y asegurando practicas justas en la cadena de
suministro.

o Narrativa de transparencia: Comparten con los consumidores toda la cadena
de produccién, desde la cosecha del cacao hasta el empaquetado final, lo que
genera confianza y lealtad.

Oportunidades para el Huila: Los productores de cacao del Huila pueden aprender del
enfoque en el diseno del empaque y la narrativa de transparencia. Invertir en empaques
diferenciados y de alta calidad puede mejorar la percepcién del producto en mercados
internacionales. Ademas, adoptar una estrategia de comercio directo con chocolateros
internacionales puede garantizar relaciones mas transparentes y mejorar las condiciones de
comercializacion.

3. ESTRATEGIAS CLAVE DE DIFERENCIACION PARA LOS PRODUCTORES DEL HUILA

A partir de este benchmarking detallado, se identifican diversas oportunidades y mejores
practicas que los productores de cacao del Huila pueden adoptar para diferenciarse en el
mercado local e internacional:

o Cacao Fino de Aroma y Origen Unico: Enfocarse en la produccién de cacao fino de
alta calidad, destacando las caracteristicas Unicas del suelo, el clima y las practicas
agricolas del Huila. Esto puede permitir a los productores acceder a mercados
gourmet y premium.

e Certificaciones de Sostenibilidad y Comercio Justo: Obtener certificaciones como
orgdnico, Rainforest Alliance o Fair Trade puede aumentar el valor percibido del
cacao del Huila y atraer a consumidores que buscan productos éticos y sostenibles.

e Narrativa de Sostenibilidad y Reforestacion: Adoptar practicas de reforestacidon y
sostenibilidad puede mejorar la reputacidn de los productores del Huila y conectar
con consumidores preocupados por el medio ambiente. Desarrollar una narrativa de
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impacto positivo sobre el medio ambiente y las comunidades locales puede ser clave
para captar nuevos mercados.

Innovacidén en Productos y Procesos: Considerar la creacion de ediciones limitadas
o productos exclusivos (como cacao envejecido) puede posicionar el cacao del Huila
en el segmento de lujo. La diversificacién en productos derivados del cacao, como
chocolates artesanales, también puede aumentar las oportunidades de ingresos.

Marketing Digital y Disefio de Empaque: Invertir en un marketing digital sélido que
cuente la historia detras del cacao del Huila, asi como en un disefio de empaque
atractivo y diferenciado, puede mejorar la percepcién del producto en los mercados
internacionales. Un empaque bien disefiado que resalte el origen unico y las
practicas sostenibles puede atraer a consumidores interesados en productos
premium y diferenciados.

Relaciones Directas con Chocolateros y Distribuidores: Establecer alianzas directas
con chocolateros artesanales y distribuidores internacionales puede permitir a los
productores del Huila evitar intermediarios, mejorando sus margenes de gananciay
asegurando una relacion mas transparente y justa. Estas alianzas pueden fomentar
la confianza y lealtad entre los productores y los compradores.

Participacion en Ferias y Concursos Internacionales: Participar en ferias de cacao y
chocolate y en concursos internacionales es una excelente estrategia para dar a
conocer el cacao del Huila en mercados globales. Ganar premios o reconocimientos
puede aumentar la visibilidad y el prestigio del cacao, lo que a su vez facilita el acceso
a mercados mas exigentes y con mayores precios.

Desarrollo de Experiencias para el Consumidor: Al igual que Cacao Hunters y To'ak
Chocolate, los productores del Huila pueden crear experiencias de marca para los
consumidores, tales como catas de cacao, visitas a las fincas, o incluso experiencias
virtuales que permitan a los consumidores conocer el proceso de produccién y las
historias detras del cacao. Estas experiencias agregan un valor emocional vy
fortalecen la conexién entre el consumidor y el producto.
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BENCHMARKING DETALLADO PARA EL SECTOR DE LA MIEL DEL HUILA

El mercado de la miel es uno de los sectores agropecuarios que ha mostrado un crecimiento
considerable debido al creciente interés de los consumidores por los productos naturales,
organicos y sostenibles. Los apicultores del Huila tienen una oportunidad importante de
posicionar su miel en mercados locales e internacionales si adoptan practicas
diferenciadoras. A continuacion, se presenta un benchmarking detallado para el sector de
la miel, comparando las mejores practicas de competidores locales e internacionales, y
destacando las oportunidades de diferenciacion para los productores de miel del Huila.

1. COMPETIDORES LOCALES
MIELES DEL CAMPO (BOYACA)

o Posicionamiento: Esta marca se ha establecido como una referencia en el mercado
colombiano por su enfoque en la miel organica y artesanal. Han logrado destacar
gracias a su estrategia basada en la sostenibilidad y la autenticidad del producto.

e Mejores practicas:

o Miel orgdnica: Su miel es certificada organica, lo que les permite atraer a
consumidores interesados en productos naturales y sin quimicos.

o Sostenibilidad: Han promovido practicas de apicultura sostenible,
garantizando que sus métodos de produccion no solo sean respetuosos con
el medio ambiente, sino que también apoyen la biodiversidad.

o Marketing de origen: Destacan las caracteristicas geograficas y la flora Unica
de la region, lo que agrega valor a su miel al destacar su origen.

o Educacién del consumidor: A través de redes sociales y eventos, educan a
los consumidores sobre los beneficios de la miel cruda y los procesos de
apicultura natural.

Oportunidades para el Huila: Los apicultores del Huila pueden diferenciarse enfatizando la
pureza y autenticidad de su miel, destacando que proviene de regiones con rica
biodiversidad. La obtencién de una certificacién organica puede abrir nuevos mercados y
atraer a consumidores conscientes. Invertir en marketing de origen y educar a los
consumidores sobre las caracteristicas especiales de la flora del Huila también puede
aumentar la percepcion de valor de la miel.
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MIELES PURA VIDA (SANTANDER)

Posicionamiento: Mieles Pura Vida ha logrado diferenciarse en el mercado
colombiano gracias a su enfoque en la miel cruda, sin pasteurizar, lo que le ha
permitido atraer a consumidores que buscan un producto mas natural y cercano a
su forma original.

Mejores practicas:

(o]

Miel cruda: Destacan por ofrecer un producto no procesado, lo que preserva
las propiedades naturales y nutricionales de la miel.

Enfoque en la salud: Comunican de manera efectiva los beneficios para la
salud de consumir miel cruda, incluyendo sus propiedades antibacterianas y
antioxidantes.

Presencia en tiendas naturales: Han expandido su presencia en tiendas de
productos naturales y organicos, un canal de distribucidn importante para
productos de nicho.

Diversificacidon: Ofrecen diferentes variantes de miel cruda, incluyendo
presentaciones con mezclas de polen y propdleo, diversificando su portafolio
y atrayendo a mas consumidores.

Oportunidades para el Huila: Los apicultores del Huila pueden seguir esta estrategia al
producir y comercializar miel cruda, destacando sus beneficios para la salud. Ademas,
explorar mezclas con otros productos apicolas (como polen o propdleo) puede diversificar
la oferta y atraer a consumidores interesados en productos mas completos y funcionales.
Expandirse a tiendas naturales y organicas también seria una buena estrategia para
posicionarse en mercados especializados.

2. COMPETIDORES INTERNACIONALES

MANUKA HONEY (NUEVA ZELANDA)

Posicionamiento: La miel de Manuka es reconocida a nivel mundial por sus
propiedades medicinales, lo que le ha permitido ingresar en mercados de alto valor.
Esta miel tiene una altisima demanda debido a su capacidad antibacteriana, y es una
de las mieles mas caras del mundo.

Mejores practicas:

(o]

Propiedades medicinales: La miel de Manuka ha sido cientificamente
comprobada por sus propiedades antibacterianas, lo que ha permitido que
la marca se posicione en el segmento de salud y bienestar.
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o Certificaciones y control de calidad: Manuka Honey cuenta con
certificaciones que validan la pureza y las propiedades medicinales de su
miel, lo que refuerza la confianza de los consumidores.

o Enfoque en la salud: Su marketing esta altamente enfocado en los beneficios
para la salud, especialmente en mercados como el de suplementos
alimenticios y productos de bienestar.

o Precio premium: La miel de Manuka se comercializa a precios
significativamente mas altos debido a su valor medicinal y exclusividad.

Oportunidades para el Huila: Aunque la miel del Huila puede no tener las mismas
propiedades medicinales que la miel de Manuka, los apicultores pueden resaltar las
propiedades nutritivas y beneficios para la salud de la miel cruda del Huila. Posicionar su
producto en el mercado de la salud y el bienestar, a través de un marketing centrado en los
beneficios antioxidantes, antibacterianos y nutricionales de la miel, puede aumentar su
valor percibido. Ademads, obtener certificaciones de calidad puede ayudar a consolidar su
posicién en mercados internacionales.

MIEL CARLOTA (MEXICO)

e Posicionamiento: Miel Carlota se ha distinguido en el mercado latinoamericano por
su enfoque en el comercio justo y su relacién directa con los pequefios productores
de miel en México. Su estrategia estd basada en la autenticidad y el impacto positivo
en las comunidades locales.

e Mejores practicas:

o Comercio justo: Se aseguran de que los pequefos apicultores reciban un
precio justo por su miel, lo que refuerza la narrativa de sostenibilidad y
responsabilidad social de la marca.

o Relacién con comunidades locales: Tienen un enfoque en el desarrollo de
las comunidades productoras, lo que les permite contar una historia de
impacto positivo y sostenibilidad.

o Miel cruda y natural: Ofrecen miel cruda sin procesar, lo que atrae a los
consumidores que buscan productos naturales y auténticos.

o Diversificacion: Ademds de miel, comercializan otros productos apicolas
como polen y propdleo, lo que diversifica su oferta y les permite atender
diferentes segmentos del mercado.
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Oportunidades para el Huila: Los productores del Huila pueden adoptar un enfoque de
comercio justo, asegurando que su modelo de negocio beneficie directamente a las
comunidades productoras. Este tipo de narrativa es muy apreciada en los mercados
internacionales y puede diferenciar a la miel del Huila como un producto sostenible y
socialmente responsable. También pueden diversificar su oferta con otros productos
apicolas y expandir su portafolio para atraer a consumidores que buscan productos
funcionales y naturales.

ROWSE HONEY (REINO UNIDO)

e Posicionamiento: Rowse Honey es uno de los mayores distribuidores de miel en
Europa, conocido por suamplia gama de productos y su enfoque en la sostenibilidad.

e Mejores practicas:

o Sostenibilidad: Rowse ha adoptado un fuerte enfoque en practicas
sostenibles, promoviendo la biodiversidad a través de la apicultura vy
trabajando con agricultores que practican apicultura responsable.

o Diversificacidon del portafolio: Ofrecen una amplia gama de productos de
miel, desde miel orgdnica hasta miel con sabores infusionados, lo que les
permite capturar diferentes segmentos del mercado.

o Educacion del consumidor: Utilizan su plataforma para educar a los
consumidores sobre la importancia de las abejas para el ecosistema y los
beneficios de la miel para la salud.

o Presencia en grandes cadenas: Han logrado acuerdos con grandes cadenas
de distribucién en Europa, lo que les permite alcanzar una base de
consumidores amplia y diversa.

Oportunidades para el Huila: La miel del Huila puede destacarse al implementar practicas
de apicultura sostenible y colaborar con organismos de conservacién para promover la
biodiversidad. El enfoque en la proteccidon de las abejas y el impacto ambiental positivo
puede ser una narrativa poderosa para los consumidores en mercados internacionales.
También es importante desarrollar un portafolio diversificado, que incluya diferentes tipos
de miel, como miel organica, miel cruda y variantes con sabores infusionados.
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3. ESTRATEGIAS CLAVE DE DIFERENCIACION PARA LOS PRODUCTORES DEL HUILA

A partir del benchmarking realizado, se identifican varias estrategias clave que los
apicultores del Huila pueden implementar para diferenciarse en el mercado de la miel:

e Certificaciones Organicas y Sostenibilidad: Obtener certificaciones orgdnicas vy
promover practicas de apicultura sostenible puede ayudar a los productores del
Huila a ingresar en mercados especializados donde los consumidores valoran los
productos naturales y responsables con el medio ambiente. La certificaciéon también
aumenta la confianza del consumidor y abre puertas en mercados internacionales.

e Miel Cruda y Natural: Producir y comercializar miel cruda, que no ha sido procesada
ni pasteurizada, puede ser un diferenciador importante para atraer a consumidores
preocupados por la salud. Destacar los beneficios nutricionales de la miel cruda,
como sus propiedades antibacterianas, antioxidantes y su valor nutricional puede
aumentar su atractivo en los mercados de salud y bienestar. El enfoque en la miel
cruda permite a los apicultores del Huila posicionarse en un segmento de mercado
que valora los productos sin procesar, lo que puede elevar el precio y la percepcion
del valor.

e Comercio Justo y Apoyo a las Comunidades Locales: Adoptar un modelo de
comercio justo que asegure que los pequefios apicultores reciban una compensacién
justa por su trabajo es una estrategia de diferenciacidon que resuena fuertemente
con los consumidores globales preocupados por el impacto social de sus compras.
Promover el impacto positivo en las comunidades rurales y la autonomia de los
productores agrega una narrativa valiosa que refuerza el vinculo emocional con el
consumidor.

e Educacion del Consumidor y Marketing de Origen: Al igual que competidores como
Rowse Honey y Manuka Honey, los apicultores del Huila pueden invertir en
educacién del consumidor para explicar no solo los beneficios de su miel, sino
también la importancia de las abejas para el ecosistema. Ademas, contar la historia
del origen de la miel, destacando las caracteristicas Unicas de la flora del Huila, la
biodiversidad y el proceso artesanal, puede mejorar la percepcién de autenticidad y
calidad.

o Diversificacion del Portafolio: Al igual que marcas como Miel Carlota y Rowse Honey,
los productores del Huila pueden diversificar su portafolio para incluir productos
como miel organica, miel cruda, miel infusionada con sabores naturales y otros
productos apicolas como propdleo, polen y cera de abeja. Esto permite a los
productores atender a diferentes nichos de mercado y expandir su base de clientes.
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Innovacién en el Disefio de Empaque: Un diseifio de empaque atractivo y funcional
que resalte la autenticidad, el origen y los beneficios de la miel puede ser un factor
diferenciador clave en mercados altamente competitivos. Un empaque ecoldgico o
reutilizable también puede reforzar el compromiso de los apicultores con la
sostenibilidad y atraer a consumidores conscientes del medio ambiente.

Alianzas Estratégicas y Expansion de Canales de Distribucion: Los productores de
miel del Huila pueden establecer alianzas con tiendas especializadas, mercados
orgdnicos y plataformas de e-commerce para aumentar su visibilidad y expandir sus
canales de distribucion. Colaborar con distribuidores locales e internacionales
especializados en productos naturales y organicos puede abrir puertas en mercados
premium donde la demanda de productos sostenibles y auténticos estd en auge.

Posicionamiento en el Mercado de Salud y Bienestar: Al igual que la miel de
Manuka, los apicultores del Huila pueden posicionar su miel en el sector de salud y
bienestar, destacando las propiedades beneficiosas de la miel cruda para la salud, la
inmunidad y la nutricidon. Esta estrategia les permitiria acceder a un segmento de
consumidores que esta dispuesto a pagar precios premium por productos con
beneficios funcionales.
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BENCHMARKING DETALLADO PARA EL MERCADO DE
CARNE DE RES, CERDO Y CAPRINOS EN EL HUILA

El mercado de carne en el Huila abarca tres segmentos importantes: carne de res, cerdo y
caprinos. Cada uno de estos productos tiene un perfil Unico en términos de produccion,
demanda y oportunidades de diferenciacion. El siguiente benchmarking detallado se enfoca
en competidores locales e internacionales, sus mejores practicas y como los productores del
Huila pueden diferenciarse para mejorar su competitividad en estos mercados,
especialmente en relacién con la sostenibilidad, calidad, comercio justo y bienestar animal.

1. COMPETIDORES LOCALES

CARNE DE RES

Competidores Locales:

Colanta (Antioquia): Una de las marcas lideres en productos cdrnicos y lacteos en
Colombia, reconocida por su red de productores locales y su enfoque en la calidad y
el bienestar animal.

Frigorifico Vijagual (Santander): Un competidor clave en el mercado nacional de
carne de res, con un enfoque en la exportacion y la certificacion de calidad,
cumpliendo con estandares internacionales de produccion.

Mejores practicas:

Certificaciones de calidad y bienestar animal: Tanto Colanta como Frigorifico
Vijagual se han enfocado en cumplir con estrictos estandares de bienestar animal y
seguridad alimentaria. Esto les ha permitido acceder a mercados mas exigentes,
donde los consumidores valoran la calidad y la transparencia en la produccién de
carne.

Trazabilidad: Implementar sistemas de trazabilidad ha sido clave para estas
empresas. Los consumidores pueden conocer el origen de la carne, lo que genera
confianza y refuerza la percepcion de calidad.

Distribucion y presencia en puntos de venta: Colanta, en particular, ha desarrollado
una amplia red de distribucién en supermercados, lo que facilita el acceso de los
consumidores a sus productos frescos.
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Oportunidades para el Huila:

Los productores de carne de res en el Huila pueden mejorar su competitividad
implementando certificaciones de bienestar animal y sistemas de trazabilidad para destacar
la calidad y el origen de su carne. Desarrollar alianzas con supermercados locales y
nacionales también puede aumentar su visibilidad y facilitar la comercializacidn directa de
sus productos.

CARNE DE CERDO
COMPETIDORES LOCALES:

e PorkColombia (Cundinamarca): La Asociacién PorkColombia ha liderado los
esfuerzos de promocidén del cerdo colombiano, destacando la calidad y las practicas
sostenibles en la produccién porcina.

e Grupo Nutresa (Cundinamarca): Este grupo industrial tiene una fuerte presencia en
el sector porcino a través de su linea de productos carnicos procesados. Han
trabajado en el desarrollo de productos derivados del cerdo con valor agregado,
como embutidos.

Mejores practicas:

e Innovacion en productos: La diversificaciéon de productos derivados del cerdo, como
embutidos de alta calidad y productos preparados, ha sido una estrategia clave para
capturar una mayor parte del mercado.

e Sostenibilidad y bienestar animal: PorkColombia ha impulsado practicas de
sostenibilidad en las granjas porcinas, lo que incluye el manejo responsable de los
residuos y la optimizacién del uso de agua y recursos en la produccién.

e Marketing dirigido: Han implementado camparfias de marketing para promover el
consumo de carne de cerdo en Colombia, destacando los beneficios nutricionales de
la carne de cerdo magra y su versatilidad en la cocina.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de carne de cerdo en el Huila pueden aprovechar las tendencias hacia la
sostenibilidad y el bienestar animal, adoptando practicas responsables que no solo mejoren
la calidad del producto, sino que también les permitan ingresar en mercados mas
especializados. Ademas, la innovacidn en productos derivados del cerdo, como embutidos
artesanales o preparaciones listas para cocinar, puede abrir nuevas oportunidades de
comercializacién en tiendas gourmet y supermercados.
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CARNE DE CAPRINOS

COMPETIDORES LOCALES:

Capricol (Boyaca): Esta empresa ha desarrollado una fuerte presencia en el mercado
de carne de cabra y derivados lacteos de cabra, enfocandose en la produccién
sostenible y la calidad del producto.

Caprinos del Caribe (Atlantico): Esta cooperativa ha logrado destacar en la
produccién de carne y leche de cabra, con un enfoque en la produccidn ecolégica y
la comercializacidon en mercados especializados.

Mejores practicas:

Produccidn ecoldgica: Capricol y Caprinos del Caribe se destacan por su enfoque en
la produccion sostenible, utilizando métodos de cria de caprinos que minimizan el
impacto ambiental y aseguran la calidad del producto.

Diversificacion de productos: Ambas marcas han diversificado su oferta, incluyendo
productos como leche de cabra, quesos artesanales y carne de cabra de alta calidad,
lo que les ha permitido ingresar en nichos de mercado con alto valor.

Promocidn del bienestar animal: Implementan practicas de bienestar animal que
aseguran que los caprinos sean criados en condiciones éticas y naturales, lo que
mejora la calidad de la carne y atrae a consumidores que valoran la responsabilidad
social.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de carne de cabra en el Huila pueden enfocarse en la produccién ecoldgica
y la implementacion de practicas de bienestar animal, que son altamente valoradas en los
mercados locales e internacionales. Desarrollar una gama de productos derivados como
leche de cabra o quesos artesanales puede aumentar el valor percibido de la marca y abrir
nuevas oportunidades de negocio.
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2. COMPETIDORES INTERNACIONALES
CARNE DE RES
COMPETIDORES INTERNACIONALES:

o Argentina Beef Exporters (Argentina): Argentina es un referente mundial en la
produccién de carne de res de alta calidad, conocida por su cria en pastos naturales
y su excelente sabor.

e JBS (Brasil): Uno de los mayores exportadores de carne de res en el mundo, con una
presencia global y una produccidn a gran escala que cumple con altos estandares de
calidad y sostenibilidad.

Mejores practicas:

e Cria en pastos naturales: Tanto Argentina como Brasil son conocidos por sus
métodos de cria en extensos pastizales, lo que mejora la calidad de la carne al
proporcionar un producto natural y con menor huella ambiental.

e Certificaciones y sostenibilidad: Los grandes exportadores internacionales han
adoptado practicas sostenibles y cuentan con certificaciones que les permiten
cumplir con los estandares de mercados exigentes, como la Unién Europea.

e Innovacién en distribuciéon: Han desarrollado canales de distribucién efectivos que
permiten mantener la frescura del producto, como la distribucion de carne
congelada o empaquetada al vacio, lo que facilita la exportacién a mercados
internacionales.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de carne de res del Huila pueden adoptar un enfoque similar al de Argentina
y Brasil, utilizando practicas de cria en pastos naturales para mejorar la calidad del producto.
La obtencidon de certificaciones internacionales de calidad y sostenibilidad puede abrir
oportunidades de exportacion a mercados mas exigentes. Ademas, la innovacion en canales
de distribucién, como el empaquetado al vacio o productos cdrnicos congelados, puede
facilitar la entrada en mercados internacionales.
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CARNE DE CERDO

COMPETIDORES INTERNACIONALES:

Smithfield Foods (Estados Unidos): Uno de los mayores productores de carne de
cerdo en el mundo, conocido por su produccién a gran escala y su enfoque en la
sostenibilidad.

Danish Crown (Dinamarca): Un lider en la produccién de carne de cerdo en Europa,
conocido por sus estandares de bienestar animal y sostenibilidad.

Mejores practicas:

Eficiencia en la produccidon: Tanto Smithfield Foods como Danish Crown han
optimizado sus procesos de produccion para reducir costos y mejorar la eficiencia,
manteniendo al mismo tiempo altos estandares de calidad.

Sostenibilidad y bienestar animal: Danish Crown se ha destacado por sus practicas
de bienestar animal y su compromiso con la sostenibilidad, lo que les ha permitido
acceder a mercados donde los consumidores valoran la ética en la produccién.

Diversificacion de productos: Ambos competidores han desarrollado una amplia
gama de productos, desde carne fresca hasta productos procesados y embutidos, lo
gue les permite atender diferentes segmentos del mercado.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de cerdo en el Huila pueden adoptar practicas de eficiencia en la
produccién para reducir costos y mejorar la competitividad. Implementar précticas de
bienestar animal y destacar el impacto positivo en el medio ambiente puede atraer a
consumidores conscientes. La diversificacion del portafolio de productos, incluyendo
embutidos y productos procesados, también puede ayudar a capturar mas mercado.
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CARNE DE CAPRINOS
COMPETIDORES INTERNACIONALES:

e Karoo Lamb (Sudafrica): Una marca premium de carne de cordero que ha ganado
reconocimiento internacional por la calidad de sus productos, obtenidos de animales
criados en condiciones naturales en la region de Karoo.

e Murray River Organics (Australia): Un referente en la produccién de carne de cabra
orgdnica, con un fuerte enfoque en la sostenibilidad y el bienestar animal.

Mejores practicas:

e Produccion organica: Murray River Organics se ha enfocado en la produccién
orgdnica y ha implementado practicas sostenibles que minimizan el impacto
ambiental. Su enfoque en la produccién organica les permite acceder a mercados
premium donde los consumidores valoran los productos éticos y saludables.

e Cria en condiciones naturales: Karoo Lamb se ha diferenciado por su enfoque en la
cria en pastizales naturales, lo que mejora la calidad de la carne y atrae a
consumidores que valoran los productos provenientes de métodos tradicionales y
respetuosos con el medio ambiente.

e Certificaciones de calidad y sostenibilidad: Ambos competidores internacionales
cuentan con certificaciones que garantizan la calidad de la carne y el cumplimiento
de altos estandares de bienestar animal y produccién ecolégica, lo que les permite
posicionarse en nichos de mercado de alto valor.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de carne de caprinos en el Huila pueden adoptar practicas de produccién
organica y cria en condiciones naturales para diferenciarse en el mercado. La obtencion de
certificaciones de calidad y sostenibilidad puede abrirles la puerta a mercados
internacionales premium, donde los consumidores buscan productos éticos y de alta
calidad. Ademas, enfocarse en la diversificacién de productos como cortes premium de
carne de cabra, leche de cabra y derivados como quesos artesanales puede ayudar a
aumentar el valor agregado de la produccion.
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3. ESTRATEGIAS CLAVE DE DIFERENCIACION PARA LOS PRODUCTORES DEL HUILA

A partir del analisis de benchmarking, los productores del Huila tienen diversas
oportunidades para mejorar su competitividad en los mercados de carne de res, cerdo y
caprinos. Algunas estrategias clave incluyen:

Certificaciones de Sostenibilidad y Bienestar Animal: Obtener certificaciones de
bienestar animal y sostenibilidad puede ayudar a los productores a posicionarse
mejor en mercados tanto nacionales como internacionales. La creciente
preocupacion por el origen ético de los productos cdrnicos es una oportunidad para
destacar practicas de cria responsables y sostenibles.

Cria en Pastizales Naturales y Produccion Organica: Implementar practicas de cria
en pastizales naturales y producir carne orgdnica puede mejorar la calidad del
producto y atraer a consumidores que valoran los métodos de produccién
tradicionales y responsables con el medio ambiente. En particular, el enfoque en la
producciéon de carne libre de hormonas y antibidticos puede ser una ventaja
competitiva.

Trazabilidad y Transparencia: Al igual que los grandes competidores internacionales,
los productores del Huila pueden implementar sistemas de trazabilidad que
permitan a los consumidores conocer el origen de la carne, desde la granja hasta la
mesa. Esto genera confianza y refuerza la percepcion de calidad y responsabilidad
en la produccion.

Innovacion en Productos Derivados: Diversificar el portafolio de productos,
incluyendo embutidos artesanales, productos carnicos listos para cocinar vy
derivados lacteos de cabra, puede aumentar las oportunidades de ingreso y atraer a
una base de consumidores mdas amplia. La creacién de productos con valor agregado
puede abrir nuevas oportunidades en mercados gourmet y especializados.
Marketing de Origen y Narrativa Local: Desarrollar un marketing que resalte el
origen local de la carne, destacando las caracteristicas geograficas y la historia de la
region, puede mejorar la percepcion de autenticidad y calidad. Contar la historia de
los pequefios productores y sus practicas responsables puede fortalecer la conexion
emocional con los consumidores.

Alianzas con Supermercados y Distribuidores Internacionales: Establecer alianzas
con supermercados locales e importadores internacionales puede mejorar la
visibilidad de la carne del Huila en el mercado global. La diversificacién de canales
de distribucién, incluyendo exportaciones y e-commerce, puede aumentar las
ventas y el alcance de los productos en mercados internacionales.
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BENCHMARKING DETALLADO PARA EL MERCADO DE PRODUCTOS LACTEOS (BOVINO,

CAPRINO) Y DERIVADOS EN EL HUILA

El sector de productos lacteos en el Huila tiene un gran potencial debido a la diversidad
de su produccién, que incluye tanto leche de vaca como leche de cabra y sus derivados
(quesos, yogurt, entre otros). En este benchmarking, se analizan competidores locales e
internacionales, destacando las mejores practicas que los productores del Huila pueden
adoptar para mejorar su competitividad y aprovechar las tendencias del mercado.

1. COMPETIDORES LOCALES

LACTEOS BOVINOS

COMPETIDORES LOCALES:

Colanta (Antioquia): Colanta es uno de los mayores productores de lacteos en
Colombia, con una amplia gama de productos que incluye leche, queso, yogurt y
otros derivados. Su enfoque estd en la calidad y la frescura, con una sélida red de
distribucién que les permite llegar a todos los rincones del pais.

Alpina (Cundinamarca): Alpina es otra gran empresa colombiana que lidera el
mercado de lacteos. Es conocida por su capacidad de innovaciéon y su amplia gama
de productos derivados como quesos, yogurt, kumis, y mantequilla, siempre
enfocandose en la calidad y el bienestar del consumidor.

Mejores Practicas:

Certificaciones de calidad y seguridad alimentaria: Ambas empresas han
implementado sistemas de certificacion de calidad y seguridad alimentaria que les
permiten mantener altos estandares en todos sus productos.

Diversificacion del portafolio: Tanto Colanta como Alpina ofrecen una amplia gama
de productos derivados de la leche, desde leche liquida hasta quesos y yogurt, lo
gue les permite captar una mayor parte del mercado.

Innovacion en productos: Alpina ha sido pionera en introducir productos
funcionales como yogurt probidtico y leche enriquecida, lo que les ha permitido
atraer a consumidores preocupados por la salud.

Sostenibilidad y bienestar animal: Colanta ha implementado practicas sostenibles
en sus granjas, con un enfoque en el bienestar animal y la reduccién del impacto
ambiental.
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Oportunidades para el Huila:

Los productores de lacteos bovinos en el Huila pueden mejorar su competitividad
adoptando practicas de certificacion de calidad y seguridad alimentaria, lo que les
permitird acceder a mercados mas exigentes. Ademads, diversificar el portafolio de
productos con derivados lacteos como quesos artesanales, yogurt y mantequilla puede
ayudar a captar nuevos nichos de mercado. Innovar en productos funcionales, como
yogurt probiético o leche fortificada, también podria atraer a consumidores interesados
en productos que promuevan la salud y el bienestar.

LACTEOS CAPRINOS

COMPETIDORES LOCALES:

Capricol (Boyaca): Capricol ha desarrollado una fuerte presencia en el mercado de
productos lacteos caprinos, especialmente con leche de cabra y quesos. Han logrado
diferenciarse por su enfoque en la produccion ecolégica y la alta calidad de sus
productos.

Lacteos Cremeria Alpina (Cundinamarca): Esta linea de Alpina ha diversificado su
portafolio incluyendo productos de leche de cabra como quesos frescos,
aprovechando el creciente interés por productos alternativos y funcionales.

Mejores Practicas:

Produccidn ecoldgica: Capricol ha implementado un enfoque sostenible en la cria
de cabras, asegurando que sus productos sean organicos y respetuosos con el medio
ambiente. Esto les ha permitido ingresar en nichos de mercado especializados que
valoran la sostenibilidad.

Diversificacion de productos: Capricol y Cremeria Alpina han desarrollado una
amplia gama de productos derivados de la leche de cabra, como quesos artesanales,
yogurt de cabra y leche cruda, lo que les ha permitido captar la atencion de
consumidores que buscan alternativas a los productos lacteos convencionales.

Marketing dirigido: Ambas marcas han utilizado el marketing dirigido a
consumidores conscientes de la salud, destacando los beneficios de la leche de
cabra, como su digestibilidad y su perfil nutricional Unico.
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Oportunidades para el Huila:

Los productores de lacteos caprinos en el Huila pueden diferenciarse al adoptar un
enfoque en la produccion ecoldgica y al destacar los beneficios nutricionales de la leche
de cabra, como su alta digestibilidad y su bajo contenido de lactosa. Ademas, diversificar
la gama de productos derivados de la leche de cabra, como quesos, yogurt o incluso
productos innovadores como helado de leche de cabra, puede abrir nuevas
oportunidades en mercados especializados y gourmet.

2. COMPETIDORES INTERNACIONALES

LACTEOS BOVINOS

COMPETIDORES INTERNACIONALES:

Danone (Francia): Danone es una de las empresas lideres a nivel mundial en
productos lacteos. Su enfoque en productos saludables y funcionales, como yogurt
probidtico y leche enriquecida, le ha permitido capturar una gran parte del mercado
global.

Fonterra (Nueva Zelanda): Fonterra es uno de los mayores exportadores de
productos lacteos en el mundo. Su modelo cooperativo y su enfoque en la
produccién sostenible y de alta calidad les ha permitido mantener una posicién
solida en mercados internacionales.

Mejores Practicas:

Sostenibilidad y bienestar animal: Fonterra ha sido un referente en cuanto a
practicas sostenibles en la produccidén lactea, lo que les permite capturar mercados
gue valoran productos responsables con el medio ambiente.

Innovacidn en productos funcionales: Danone ha sido pionera en productos como
el yogurt probidtico y la leche con nutrientes anadidos, lo que les permite satisfacer
las demandas de consumidores que buscan productos funcionales que promuevan
la salud.

Certificaciones internacionales: Ambas empresas cuentan con certificaciones
internacionales que les permiten exportar productos lacteos a mercados de alta
exigencia.
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Oportunidades para el Huila:

Los productores de lacteos bovinos en el Huila pueden aprender de estas practicas
adoptando un enfoque en la produccidon sostenible y obteniendo certificaciones
internacionales que les permitan acceder a mercados extranjeros. Ademds, la
innovacion en productos funcionales, como leche enriquecida con vitaminas o yogurt
probidtico, puede aumentar el valor percibido de los productos lacteos del Huila.

LACTEOS CAPRINOS
COMPETIDORES INTERNACIONALES:

e Murray River Organics (Australia): Esta empresa es un referente en la produccion
de productos lacteos caprinos orgdnicos. Su enfoque en la produccién ecoldgicay la
alta calidad les ha permitido exportar productos lacteos de cabra a mercados
internacionales.

e Belle Chevre (Estados Unidos): Belle Chevre se especializa en quesos de cabra
artesanales, destacando su origen artesanal y la alta calidad de sus productos. Sus
guesos han ganado premios internacionales y son muy apreciados en mercados
gourmet.

Mejores Practicas:

e Produccién organica y sostenible: Murray River Organics ha adoptado practicas de
produccién orgdnica que aseguran que sus productos sean saludables y respetuosos
con el medio ambiente.

e Quesos artesanales de alta calidad: Belle Chevre ha logrado captar la atencién de
los mercados gourmet con sus quesos de cabra artesanales, destacando tanto la
calidad como la historia detras de sus productos.

o Diversificacion de productos: Ambas empresas han diversificado su oferta,
ofreciendo productos derivados de la leche de cabra, como quesos, yogurt y
productos innovadores como mantequilla de leche de cabra.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de lacteos caprinos en el Huila pueden destacar al adoptar practicas de
produccién organica y desarrollar quesos artesanales de alta calidad que puedan
competir en mercados gourmet. La obtencidén de certificaciones internacionales de
calidad vy sostenibilidad también podria abrir oportunidades en mercados
internacionales. Ademas, la diversificacion de productos, como yogurt de cabra o helado
de leche de cabra, puede aumentar el valor percibido y captar a consumidores que
buscan productos innovadores y saludables.
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3. ESTRATEGIAS CLAVE DE DIFERENCIACION PARA LOS PRODUCTORES DEL HUILA

A partir del analisis de benchmarking, los productores del Huila tienen multiples
oportunidades para mejorar su competitividad en los mercados de productos lacteos
bovinos, caprinos y sus derivados:

e Certificaciones de calidad y sostenibilidad: Obtener certificaciones de calidad y
sostenibilidad, tanto para productos lacteos bovinos como caprinos, puede abrir
nuevas oportunidades en mercados nacionales e internacionales. Las certificaciones
no solo aseguran que los productos cumplan con altos estandares de seguridad
alimentaria, sino que también mejoran la percepcidon del producto entre los
consumidores.

e Produccion ecoldgica y orgdnica: Adoptar practicas de produccién organica y
sostenible puede diferenciar a los productores del Huila, especialmente en el caso
de los lacteos caprinos, donde los consumidores valoran los productos respetuosos
con el medio ambiente y el bienestar animal.

e Diversificacion del portafolio: Desarrollar una gama diversificada de productos
derivados de la leche, como quesos artesanales, yogurt, y mantequilla, puede
aumentar las oportunidades de ingresos. Ademas, productos innovadores como
helado de leche de cabra o productos lacteos funcionales (enriquecidos con
probidticos o vitaminas) pueden captar la atencidon de consumidores interesados en
productos saludables y funcionales. Esta diversificacién también puede abrir puertas
a mercados gourmet y especializados.

e Innovacion en productos funcionales: Siguiendo el ejemplo de competidores
internacionales como Danone, los productores del Huila pueden desarrollar
productos lacteos funcionales, como yogurt probidtico o leche enriquecida con
calcio o vitaminas, que respondan a las crecientes demandas de consumidores
preocupados por su salud. Esta innovacion puede permitir a los productores
capturar una mayor parte del mercado y diferenciarse de la competencia.

e Marketing de origen y narrativa de sostenibilidad: Al igual que Belle Chevre y
Capricol, los productores del Huila pueden aprovechar el marketing basado en la
narrativa de origen. Destacar el origen local y el proceso artesanal de produccién
puede aumentar el valor percibido de los productos lacteos. Ademas, comunicar las
practicas sostenibles y de bienestar animal puede atraer a consumidores conscientes
gue valoran productos responsables y éticos.

e Alianzas estratégicas con distribuidores y supermercados: Establecer alianzas con
supermercados nacionales y cadenas de distribucidn especializadas puede mejorar
la visibilidad de los productos lacteos del Huila y facilitar su comercializacién a gran
escala. Ademas, la creacion de canales de distribucidn digital o en plataformas de e-
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commerce puede aumentar el alcance de los productos y generar mas
oportunidades de ventas.

Exportacion a mercados internacionales: Obtener certificaciones internacionales y
cumplir con los estandares de calidad globales permitira a los productores del Huila
acceder a mercados internacionales. El crecimiento del mercado de productos
lacteos caprinos y bovinos en paises como Estados Unidos, Europa y Asia ofrece
oportunidades significativas para productos lacteos organicos y artesanales de alta
calidad.
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BENCHMARKING DETALLADO PARA EL MERCADO DE FRUTAS, VERDURAS Y
PRODUCTOS EXOTICOS

El mercado de productos agricolas como frutas, verduras y productos exéticos esta en
constante crecimiento, especialmente por el interés global en productos organicos,
frescos, y de origen Unico. El Huila tiene un gran potencial debido a su diversidad
climdtica, que permite la produccién de una amplia gama de cultivos exéticos y de alta
calidad. Este benchmarking compara competidores locales e internacionales y analiza
como los productores del Huila pueden diferenciarse.

1. COMPETIDORES LOCALES

FRUTAS Y VERDURAS

Competidores Locales:

Frutas Comerciales (Valle del Cauca): Una empresa lider en el mercado nacional que
se dedica a la exportacién de frutas tropicales, como aguacate, pina, y mango. Se ha
destacado por implementar practicas sostenibles y mantener una cadena de
suministro eficiente.

Asocolflores (Antioquia): Aunque es una asociacidon principalmente de flores,
también trabajan con frutas y vegetales frescos, promoviendo productos
agropecuarios colombianos en mercados internacionales.

Mejores Practicas:

Certificaciones internacionales: Frutas Comerciales ha logrado certificaciones como
GlobalG.A.P. y Rainforest Alliance, lo que les permite exportar sus productos a
mercados exigentes como Europa y Estados Unidos.

Cadenas de valor eficientes: Han optimizado su cadena de suministro, asegurando
que las frutas y verduras lleguen frescas a los consumidores locales e
internacionales. Esto incluye una logistica efectiva y acuerdos con supermercados.

Diversificacion de mercados: Han diversificado su base de clientes, exportando a
multiples paises y ofreciendo productos a diferentes nichos, como el mercado
orgdnico y el de productos de comercio justo.
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Oportunidades para el Huila:

Los productores de frutas y verduras en el Huila pueden adoptar estas mejores practicas
al obtener certificaciones internacionales que les permitan acceder a mercados
internacionales premium. Ademas, pueden optimizar sus cadenas de suministro para
asegurar que sus productos lleguen frescos y de alta calidad a los consumidores.
Focalizarse en la exportacién de productos frescos y orgdnicos puede abrir nuevas
oportunidades en mercados donde los consumidores valoran la sostenibilidad y el
comercio justo.

PRODUCTOS EXOTICOS (FRUTAS Y VEGETALES)
COMPETIDORES LOCALES:

e Fedepanela (Cundinamarca): Aunque se especializan en la produccién de panela,
Fedepanela también ha incursionado en la promocidon de productos agricolas
exoticos como el lulo y el uchuva, que tienen alta demanda en el mercado
internacional.

e Asopitaya (Boyacd): Esta asociacion se enfoca en la produccién y exportacién de la
pitahaya, una fruta exética muy apreciada por su valor nutricional y atractivo visual.

Mejores Practicas:

e Produccion organica: Asopitaya ha certificado su pitahaya como organica, lo que les
permite ingresar en mercados especializados donde los productos con
certificaciones de sostenibilidad tienen alta demanda.

e Innovacion en empaques: Han innovado en el disefio de empaques para productos
exoticos, utilizando empaques ecoldgicos que protegen el producto durante su
transporte y destacan su origen y sostenibilidad.

e Comercializacidon en nichos de mercado: Se han enfocado en nichos de mercado,
como tiendas especializadas en productos exdticos y saludables, lo que les permite
vender a precios premium.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de frutas exoticas en el Huila pueden adoptar un enfoque en la
produccién organica y la obtencidon de certificaciones que validen sus practicas
sostenibles. La innovacion en el empaque también es clave para proteger los productos
durante el transporte internacional y destacar el origen exético del Huila. Comercializar
estos productos en nichos de mercado especializados, como tiendas de productos
gourmet o saludables, puede permitirles acceder a precios mas altos.

94



2. COMPETIDORES INTERNACIONALES

FRUTAS Y VERDURAS

COMPETIDORES INTERNACIONALES:

Zespri (Nueva Zelanda): Zespri es el mayor productor de kiwis en el mundo y ha
desarrollado una fuerte estrategia de marketing centrada en la sostenibilidad y el
origen de sus productos. Se ha convertido en un referente de frutas de alta calidad.

Dole Food Company (Estados Unidos): Dole es uno de los mayores productores de
frutas y verduras frescas a nivel mundial, conocido por su enfoque en la
sostenibilidad y la trazabilidad en toda su cadena de suministro.

Mejores Practicas:

Trazabilidad y transparencia: Tanto Zespri como Dole han implementado sistemas
de trazabilidad avanzados que permiten a los consumidores conocer el origen exacto
de cada fruta o vegetal, lo que genera confianza y valor afiadido.

Marketing centrado en el origen: Zespri ha destacado las propiedades Unicas de su
kiwi debido al clima y el suelo de Nueva Zelanda, lo que les ha permitido posicionar
sus productos como premium en mercados internacionales.

Sostenibilidad: Ambos competidores han adoptado practicas sostenibles en Ia
produccién y el manejo de recursos naturales, lo que les ha permitido capturar una
mayor parte de los mercados conscientes del medio ambiente.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de frutas y vegetales del Huila pueden seguir el ejemplo de Zespri y
Dole implementando sistemas de trazabilidad que permitan a los consumidores rastrear
el origen de sus productos. Esto es especialmente importante en mercados donde los
consumidores valoran la transparencia. Destacar el origen local y las propiedades Unicas
de los productos del Huila, relacionadas con el clima y la biodiversidad, puede ayudar a
posicionarlos en mercados internacionales premium. Ademas, el enfoque en Ia
produccién sostenible es crucial para atraer a consumidores conscientes del impacto
ambiental.
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PRODUCTOS EXOTICOS
COMPETIDORES INTERNACIONALES:

e Peruvian Nature (Peru): Una de las empresas lideres en la exportacion de productos
agricolas exéticos, como la maca, la quinua y el camu camu, promoviendo su origen
y valor nutricional en mercados internacionales.

e Pitahaya USA (Estados Unidos): Esta empresa se especializa en la importacion y
distribucién de pitahaya y otras frutas exéticas, promoviendo productos con alto
valor nutricional y un atractivo visual Unico.

Mejores Practicas:

o Enfasis en el valor nutricional: Peruvian Nature ha centrado su estrategia en
destacar los beneficios nutricionales de sus productos exoticos, como la maca vy la
quinua, lo que les ha permitido acceder a mercados de alimentos saludables y
superfoods.

e Certificaciones de comercio justo: Han logrado obtener certificaciones que
aseguran a los consumidores que los productos son cultivados en condiciones éticas
y que los pequenos productores reciben un pago justo.

e Promocion de productos en ferias internacionales: Ambas empresas han utilizado
las ferias internacionales como un espacio para dar a conocer sus productos exdticos
y establecer relaciones comerciales con distribuidores y minoristas.

Oportunidades para el Huila:

Los productores de productos exodticos en el Huila pueden resaltar los beneficios
nutricionales de sus frutas y vegetales para ingresar en el mercado de superfoods y
alimentos saludables. Obtener certificaciones de comercio justo también puede mejorar
la percepcion de valor de sus productos y permitirles ingresar en mercados éticos.
Participar en ferias internacionales es una excelente oportunidad para promover la
diversidad y la calidad de los productos exdticos del Huila y establecer relaciones
comerciales con distribuidores globales.
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3. ESTRATEGIAS CLAVE DE DIFERENCIACION PARA LOS PRODUCTORES DEL HUILA

A partir del analisis de benchmarking, se pueden identificar varias estrategias clave para
qgue los productores de frutas, verduras y productos exdticos del Huila mejoren su
competitividad en mercados locales e internacionales:

e Certificaciones internacionales y sostenibilidad: Obtener certificaciones
internacionales como GlobalG.A.P. o Rainforest Alliance puede mejorar la
competitividad de los productos del Huila en mercados internacionales. Estas
certificaciones no solo garantizan practicas sostenibles, sino que también abren
puertas a nuevos nichos de mercado donde los consumidores valoran los productos
éticos y sostenibles.

e Innovacion en empaques: Invertir en empaques ecolégicos que protejan los
productos durante su transporte y resalten el origen exotico del Huila puede mejorar
la percepcién del producto y ayudar a captar precios mas altos en mercados
internacionales.

e Marketing de origen y trazabilidad: Desarrollar un marketing de origen que
destaque las propiedades Unicas del suelo, clima y biodiversidad del Huila puede
mejorar la percepcion de calidad y exclusividad de los productos. Implementar
sistemas de trazabilidad permitira a los consumidores conocer el origen exacto de
los productos y fortalecera la confianza.

e Participacion en ferias internacionales: Asistir a ferias internacionales es clave para
promocionar los productos del Huila y establecer relaciones con distribuidores
globales. Las ferias son un espacio para destacar la diversidad y calidad de los
productos exodticos, frutas y verduras del Huila. Estas ferias permiten a los
productores del Huila conectar directamente con compradores internacionales,
distribuidores y minoristas, facilitando la expansion a mercados globales.

o Enfoque en productos organicos y saludables: El creciente interés por los alimentos
orgdnicos y los superfoods representa una oportunidad importante. Los productos
como pitahaya, uchuva, aguacate, y otras frutas y verduras del Huila pueden
posicionarse como superalimentos saludables, resaltando su valor nutricional y sus
beneficios para la salud. Esto puede atraer a consumidores conscientes de la salud
en mercados internacionales, como Europa y Estados Unidos.

e Comercializacion en nichos especializados: Ingresar a nichos de mercado
especializados, como tiendas de productos organicos, mercados gourmet, y cadenas
de distribucion de productos saludables, permite a los productores del Huila captar
un segmento de consumidores que estd dispuesto a pagar precios premium por
productos exoticos y de alta calidad.
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11. ANALISIS DE RESULTADOS DE SECTORES PRIORIZADOS
Y CLASIFICACION PRODUCTIVA

El departamento del Huila, ubicado en el suroccidente de Colombia, es un territorio
reconocido por su rica diversidad agricola y su pujante economia basada en el campo. La
clasificacion de los sectores productivos presentes en las asociaciones de la regién nos
ofrece una visiéon detallada sobre la estructura econémica del departamento, donde la
agroindustria, la produccién primaria, las artesanias, los servicios agropecuarios y la
innovacién en productos alimenticios emergen como pilares fundamentales de su desarrollo
econdémico. El sector agroindustrial es uno de los motores econémicos mas dindmicos en el
Huila. Este sector se caracteriza por la capacidad de transformar productos agricolas
primarios en bienes de mayor valor agregado, lo cual permite acceder a mercados mas
especializados y exigentes. La produccion de panela, café y cacao, junto con la
transformacion de productos como platano y lacteos, representa una fuente importante de
ingresos para las asociaciones locales.

La transformacién agroindustrial no solo aumenta el valor econémico de los productos, sino
que también facilita la creacién de empleo y mejora las condiciones de vida en las zonas
rurales. El enfoque hacia productos diferenciados, como el cacao orgdnico o el café de
especialidad, posiciona al Huila en un contexto competitivo tanto a nivel nacional como
internacional, demostrando que la agroindustria no es solo una herramienta para el
desarrollo rural, sino también una estrategia clave para la sostenibilidad econémica a largo
plazo.

El sector primario, que abarca la produccion agricola y pecuaria, es la base sobre la que se
sustenta la economia del departamento. Las actividades relacionadas con el cultivo de café,
cacao, frutas como el aguacate y el banano, asi como la produccién de granos y cereales,
forman parte de este sector crucial. Ademas, las actividades ganaderas, la produccién de
leche cruda y la piscicultura reflejan la diversidad productiva que caracteriza a las zonas
rurales del Huila.

A diferencia del sector agroindustrial, el sector primario se centra mas en la produccién de
materias primas para el consumo directo o para su posterior transformacién. Sin embargo,
a medida que se desarrollan mejores practicas agricolas y se mejora la tecnologia en la
region, se vislumbra un crecimiento potencial que podria impulsar a muchos de estos
pequefios productores hacia el valor agregado, como es el caso de la apicultura y la
produccion de miel. Estos sectores basicos son esenciales para el equilibrio econémico local
y regional, manteniendo la autosuficiencia alimentaria y promoviendo el comercio local.

Un aspecto interesante es la presencia del sector de las artesanias, que refleja la identidad
cultural y la tradiciéon del Huila. Estas actividades, que suelen estar vinculadas a la
produccién agricola, como la elaboracién de artesanias a partir de cacao o productos
derivados del café, no solo preservan el patrimonio cultural, sino que también ofrecen
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oportunidades econdmicas adicionales para las familias rurales. Las artesanias juegan un rol
importante al combinar la tradicién con la innovacién, creando productos Unicos que
pueden destacarse en mercados tanto locales como globales.

El crecimiento de los servicios agropecuarios es una muestra de como la region del Huila
esta adaptandose a las nuevas demandas del mercado. Estos servicios, que incluyen desde
la comercializacion hasta el agroturismo, ofrecen a las asociaciones rurales la posibilidad de
diversificar sus ingresos. El agroturismo, en particular, aprovecha la riqueza cultural y natural
de la regidn, permitiendo a los visitantes no solo conocer la produccion agricola local, sino
también experimentar la vida en el campo y participar en actividades relacionadas con el
café y el cacao. Este tipo de servicios fortalece el vinculo entre productores y consumidores,
generando valor afiadido a los productos locales.

La innovacién en productos alimenticios es otro sector emergente que tiene un gran
potencial en el Huila. Muchos productores estan apostando por la diferenciacion a través de
la producciéon de alimentos organicos o la creacidn de productos novedosos como el
chocolate artesanal y productos derivados de la miel. Esta capacidad de innovacion no solo
responde a las tendencias actuales del mercado, donde los consumidores valoran cada vez
mas los productos saludables y ecoldgicos, sino que también abre las puertas a mercados
internacionales y a nichos de mercado que demandan calidad y autenticidad.

Esta estructura econdmica del Huila demuestra una diversidad de sectores productivos que
estan interconectados y que dependen del fortalecimiento mutuo para continuar creciendo.
La agroindustria y la produccién primaria siguen siendo las principales fuentes de ingresos,
pero lainnovacién en productos alimenticios, el desarrollo del agroturismo y la preservacion
de la identidad cultural a través de las artesanias se presentan como nuevas oportunidades
para generar empleo, aumentar los ingresos y mejorar la competitividad de las asociaciones
locales en mercados mas amplios. Este enfoque integral, basado en la diversificacion
productiva y la innovacién, sera clave para garantizar el crecimiento sostenible de la regién
en los préximos afios.

Esta clasificacidn de los sectores productivos en el Huila destaca la agroindustria, donde se
transforman productos agricolas como la panela, el café y el cacao para generar mayor valor
agregado; el sector primario, que incluye la produccion de granos, frutas, leche, y carne a
nivel de pequefios productores; el sector de artesanias, vinculado a productos agricolas
tradicionales; los servicios agropecuarios, donde destacan la comercializacion y el
agroturismo; y la innovacion en productos alimenticios, enfocado en productos organicos y
la creacion de alimentos diferenciados como chocolates artesanales y productos apicolas.
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1. Agroindustria (Transformacion de productos agricolas)

Produccién y transformacion de panela.

Transformacion de café (tostado, molido, en grano).
Transformacion de cacao (chocolate organico, artesanal).
Produccidn de harinas y bocadillos (platano).
Transformacion de leche en productos lacteos.

o O O O O

2. Sector Primario (Produccion agricola y pecuaria)

Cultivo y comercializacién de café.

Cultivo y comercializacién de cacao.

Produccion de frutas (aguacate, cholupa, banano).

Produccion de platano verde.

Produccion de granos y cereales (maiz, frijol, arroz).

Produccion y comercializacion de miel de abeja (apicultura).

Produccion de leche cruda de vaca.

Produccion y comercializacién de carne de cerdo, pollo y pescado (ganaderia
y piscicultura).

o O

o O O O O

o

3. Artesanias

o Produccién de artesanias relacionadas con productos agricolas (café, cacao,
sombreros).

4. Servicios Agropecuarios

o Comercializacion de productos agropecuarios.
o Agroturismo.

5. Innovacion en Productos Alimenticios
o Produccién de alimentos orgdnicos (café, cacao).

o Produccién de alimentos innovadores (chocolate artesanal, productos
apicolas transformados, bocadillos de platano).
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12. ANALISIS DE FODA DE LOS SECTORES POTENCIALES

El analisis FODA de las potencialidades agropecuarias del departamento del Huila muestra
una region con una solida base productiva, caracterizada por su diversidad de sectores y
capacidad de transformacion agricola. En cuanto a las fortalezas, el Huila destaca por la
abundante disponibilidad de recursos naturales y materia prima, como café, cacao, frutas,
panela y productos pecuarios. Las asociaciones de pequefos productores cuentan con
experiencia y tradicion en la produccién y transformacidon de estos bienes, lo que ha
permitido consolidar mercados locales y especializados, particularmente en productos
orgdanicos y agroindustriales. La cohesidn entre los productores, muchas veces estructurada
en cooperativas, es otro punto fuerte que favorece la colaboracién y el crecimiento
sostenido del sector.

No obstante, el analisis identifica debilidades importantes, entre las que se destacan la falta
de infraestructura adecuada para la transformacién y el procesamiento de productos
agropecuarios. El acceso limitado a tecnologia moderna y la baja capacitacion en
herramientas digitales y de comercializacién impiden que los pequefios productores
accedan a mercados mas amplios y competitivos. Ademas, la fragmentacién interna de
algunas asociaciones, junto con la dependencia de pocos lideres, puede generar cuellos de
botella en la gestién y toma de decisiones.En cuanto a las oportunidades, el Huila tiene un
terreno fértil para el crecimiento a través de mercados especializados, como los de
productos organicos, sostenibles y de alta calidad, que siguen creciendo tanto a nivel
nacional como internacional. El acceso a programas de apoyo gubernamental y la asesoria
técnica para mejorar la eficiencia productiva y los procesos de transformacién brindan una
clara posibilidad de expansién. Ademas, el agroturismo y la exportacién de productos
artesanales vinculados a la identidad cultural del departamento son areas con un potencial
notable para diversificar los ingresos de los pequefios productores.

No obstante, el departamento enfrenta amenazas importantes. La inestabilidad del
mercado local, la competencia con productores informales y grandes empresas, y los efectos
del cambio climatico son factores que amenazan la estabilidad y el crecimiento del sector
agropecuario. Las plagas, enfermedades vy las fluctuaciones en los costos de produccion y
transporte también generan incertidumbre. Asimismo, las barreras para acceder a mercados
internacionales debido a regulaciones estrictas y falta de apoyo gubernamental en algunos
casos podrian limitar el desarrollo de estos sectores. Estas potencialidades agropecuarias
del Huila estdn ancladas en su rica diversidad productiva y en la experiencia de sus pequeiios
productores. Para maximizar su desarrollo, el departamento debe enfocar sus esfuerzos en
mejorar la infraestructura, capacitar a sus productores en nuevas tecnologias y técnicas de
comercializacion, y aprovechar las oportunidades que brindan los mercados especializados
y el turismo rural. Mitigar las amenazas requerira un enfoque en la sostenibilidad vy
resiliencia de las actividades agropecuarias, asegurando que el Huila continte siendo un
motor clave de la economia regional.
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1. Agroindustria (Transformacion de productos agricolas)

Fortalezas: El sector agroindustrial del Huila cuenta con la ventaja de tener una abundante
disponibilidad de materia prima, gracias a la produccién local de café, cacao, panela y otros
productos. Ademas, los pequefios productores tienen experiencia en la transformacion de
estos productos, lo que les permite acceder a mercados mas especializados y agregar valor
a sus cosechas. La estructura cooperativa de muchos de estos productores fomenta una
produccidn eficiente y solidaria.

Debilidades: A pesar de su experiencia, la falta de infraestructura adecuada para el
procesamiento limita la capacidad de los productores para expandirse. Muchos carecen de
tecnologia moderna y capacitacion en herramientas digitales, lo que reduce la eficiencia y
la competitividad. Ademas, la sobrecarga de responsabilidad en unos pocos lideres dentro
de las asociaciones puede generar cuellos de botella en la toma de decisiones.

Oportunidades: Existen mercados especializados, tanto nacionales como internacionales,
interesados en productos diferenciados como el cacao y café orgdnicos. La disponibilidad de
asesoria técnica y los programas de apoyo gubernamental proporcionan un terreno fértil
para mejorar los procesos productivos. Asimismo, el creciente interés de los consumidores
por productos agroindustriales ecoldgicos y sostenibles presenta una oportunidad clara para
posicionarse en nuevos mercados.

Amenazas: La inestabilidad del mercado local y la competencia con productores informales
representan riesgos significativos para los pequefios transformadores agroindustriales.
Ademas, los cambios climaticos y las fluctuaciones en la produccidn agricola pueden afectar
negativamente la oferta de materia prima. También, la infraestructura insuficiente y las
barreras de acceso a mercados externos imponen desafios adicionales.

2. Sector Primario (Produccion agricola y pecuaria)

Fortalezas: Este sector cuenta con una amplia diversidad productiva que incluye café, cacao,
frutas, granos, productos lacteos y ganaderia, lo que le permite diversificar sus fuentes de
ingresos. La experiencia y tradicion en la produccidn agricola y pecuaria, especialmente en
cultivos como el café y el cacao, proporciona una base sélida para el crecimiento del sector.
Ademds, las asociaciones productoras han construido relaciones con mercados
especializados, especialmente en el café de alta calidad.

Debilidades: A pesar de la tradicién y diversidad, algunas asociaciones enfrentan problemas
de motivacidon y compromiso por parte de sus miembros, lo que afecta la cohesion y la
productividad. Ademas, la falta de acceso a tecnologia moderna y recursos digitales limita
la capacidad de innovacién en el sector. La variabilidad en la calidad de los productos y la
falta de estandares unificados también reducen su competitividad.
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Oportunidades: El mercado global estd experimentando un aumento en la demanda de
productos agricolas locales y orgdnicos, lo que ofrece una ventana de oportunidad para los
productores de café, cacao y frutas. Ademas, la diversificacion de cultivos y la adopcién de
practicas agricolas sostenibles pueden abrir nuevas vias de ingreso. Los programas
gubernamentales de apoyo al sector agropecuario y las oportunidades de asociatividad
también son factores que podrian potenciar el crecimiento.

Amenazas: El cambio climatico representa una amenaza critica, afectando tanto la
productividad de los cultivos como la estabilidad de las condiciones de produccidn. Las
plagas y enfermedades agricolas también suponen un riesgo significativo. Ademas, la falta
de politicas de apoyo consistentes y la competencia con productores industriales a gran
escala pueden debilitar la competitividad de los pequefos productores.

3. Artesania

Fortalezas: El sector de las artesanias en el Huila tiene una fuerte identidad cultural que se
vincula con la produccidn agricola, creando productos Unicos y de alto valor simbélico, como
las artesanias basadas en el café y el cacao. La tradicidn y la cohesién entre los productores
artesanales generan un entorno favorable para la produccidn artesanal de calidad, lo que
permite que estas actividades mantengan un fuerte arraigo en la cultura local.

Debilidades: Las asociaciones dedicadas a la produccién artesanal enfrentan limitaciones
en cuanto al acceso a tecnologia y herramientas digitales para la comercializacién de sus
productos, lo que reduce su visibilidad en mercados nacionales e internacionales. Ademas,
las dificultades para obtener financiamiento restringen la innovacién en los disefios y la
capacidad de expansién en nuevos mercados.

Oportunidades: Existen amplias oportunidades para la exportacién de productos
artesanales que conserven la identidad cultural y que ademads cumplan con los estandares
de sostenibilidad y comercio justo. Integrar las artesanias con el turismo rural ofrece un
camino complementario para generar ingresos adicionales. La creciente demanda de
productos Unicos, auténticos y locales en los mercados internacionales abre nuevas
perspectivas para las artesanias huilenses.

Amenazas: La competencia con productos artesanales mas baratos, fabricados en masa y
con menor valor cultural, es una amenaza importante. Ademas, la falta de apoyo
gubernamental especifico para el fortalecimiento del sector artesanal puede limitar su
crecimiento. Dependiendo de los mercados locales inestables, los artesanos pueden verse
expuestos a fluctuaciones econdmicas que afectan su sostenibilidad.
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4. Servicios Agropecuarios

Fortalezas: Las asociaciones del Huila tienen experiencia en la gestion y comercializacién de
productos agropecuarios, lo que les permite tener un control mas directo sobre la cadena
de valor de sus productos. Asimismo, el sector de servicios agropecuarios tiene el potencial
de diversificar sus ingresos mediante actividades complementarias como el agroturismo,
aprovechando la riqueza natural y cultural de la region.

Debilidades: La falta de personal especializado en la gestion comercial limita la eficiencia en
la distribucidn y venta de los productos agropecuarios. Asimismo, la infraestructura para el
turismo rural es insuficiente, lo que frena el desarrollo de iniciativas de agroturismo. Las
asociaciones también enfrentan dificultades para acceder a los recursos necesarios para
desarrollar estrategias de marketing mas efectivas y sostenibles.

Oportunidades: El creciente interés por el agroturismo ofrece una oportunidad significativa
para aumentar los ingresos del sector, aprovechando las caracteristicas Unicas de la regiéon
y sus productos agropecuarios. Ademads, hay programas de capacitacion que pueden
mejorar las habilidades comerciales y logisticas de los productores, permitiéndoles acceder
a mercados mas amplios y diversificados.

Amenazas: Las fluctuaciones en la demanda turistica, que pueden estar influenciadas por la
economia global o la seguridad local, representan un riesgo considerable para el desarrollo
del agroturismo. La competencia con otras regiones que también estan promocionando
actividades de turismo rural podria desviar visitantes. Ademas, la falta de incentivos
gubernamentales para el turismo rural puede dificultar el crecimiento de este sector
emergente.

5. Innovacion en Productos Alimenticios

Fortalezas: El sector de innovacién alimentaria en el Huila ha demostrado una capacidad
destacada para desarrollar productos innovadores y diferenciados, como el chocolate
artesanal y los productos apicolas ecoldgicos. La reputacion creciente de la region en la
produccién de alimentos sostenibles, amigables con el medio ambiente y con practicas
organicas, es una ventaja competitiva en mercados especializados.

Debilidades: A pesar de su capacidad innovadora, muchos productores enfrentan
dificultades debido a la falta de infraestructura adecuada y recursos para aumentar la escala
de produccién. Ademas, el acceso limitado a mercados internacionales competitivos sigue
siendo un obstaculo. La falta de inversidn en investigacidn y desarrollo restringe la capacidad
del sector para seguir mejorando y diversificando sus productos.

Oportunidades: La demanda mundial de productos saludables, ecoldgicos y sostenibles esta
en auge, y los productores del Huila estan bien posicionados para aprovechar esta
tendencia. Nuevos nichos de mercado, que valoran la autenticidad y la calidad de los
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productos artesanales y organicos, ofrecen oportunidades de expansion. Las alianzas con
organizaciones que promueven la agricultura organica y el comercio justo también pueden
fortalecer este sector.

Amenazas: El sector enfrenta la competencia de grandes empresas industriales que pueden
ofrecer productos similares a precios mas bajos. Ademas, los costos de produccion y
transporte son variables que pueden reducir el margen de rentabilidad. Las regulaciones de
exportacién mas estrictas para productos organicos también podrian limitar las
oportunidades en mercados internacionales.
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13. CARACTERIZACION DEL NEGOCIO ASOCIATIVO

Esta seccidn se adentra en la historia y las raices de las organizaciones agropecuarias,
explorando cémo han evolucionado en el tiempo y cdmo se han adaptado a los desafios
actuales. Se examinan las relaciones que establecen con el territorio, subrayando la
importancia de preservar prdcticas tradicionales que han sido transmitidas de generacién
en generacion. La riqueza del huila no solo radica en sus productos, como el café, cacao,
miel, leche y carne, sino en las historias de vida de quienes los producen. Se analizan los
modelos de produccién y comercializacion, revelando las oportunidades y desafios que
enfrentan en un mercado cada vez mas digitalizado. En este contexto, la innovacién se
convierte en un pilar esencial, permitiendo a las organizaciones diversificar su oferta y llegar
a nuevos publicos.

Esta caracterizacion también profundiza en la segmentaciéon del mercado y el publico
objetivo, destacando el potencial de atraer consumidores interesados en productos
naturales y sostenibles. A través de una narrativa auténtica y un compromiso claro con la
sostenibilidad, estas organizaciones pueden conectar emocionalmente con los
consumidores, generando una lealtad que trasciende la mera transaccion comercial.
Finalmente, se plantean proyecciones y metas de crecimiento que reflejan una vision hacia
el futuro, donde la cooperacién y el trabajo en red son esenciales para fortalecer la
capacidad productiva y mejorar la calidad de vida de los productores. Este analisis integral
no solo resalta la importancia de las organizaciones agropecuarias en el huila, sino que
también invita a los lectores a reconocer el valor de apoyar un comercio que es justo,
sostenible y profundamente humano.

106



CARACTERIZACION DEL NEGOCIO: ASOCIACION AGROPECUARIA COSECHANDO FUTURO
(COSEFUT)

1. Identidad del Negocio: Historia y Origenes

Historia de la Organizacién: La Asociacion Agropecuaria Cosechando Futuro (COSEFUT)
nace con la misién de fortalecer la produccidn agropecuaria sostenible en la regién de
Neiva, Huila. Fundada por Luis Ernesto Ibarra, la cooperativa agrupa a pequefios y medianos
productores con el objetivo de mejorar sus condiciones econdmicas y garantizar la
comercializacion de productos frescos y procesados.

Desde su creacion, COSEFUT ha trabajado en la diversificacion de cultivos, combinando la
produccién de hortalizas, frutas y productos pecuarios con practicas agroecoldgicas. La
asociacién ha logrado consolidarse como un modelo de trabajo colaborativo, promoviendo
la sostenibilidad ambiental y el comercio justo en la regidn.

Relacidn con el Territorio: Ubicada en Neiva, Huila, COSEFUT opera en una regién con
condiciones agroclimaticas favorables para la produccion agricola. La calidad de los suelos
y la disponibilidad de recursos hidricos permiten el desarrollo de cultivos adaptados a la
zona, asegurando productos frescos y con alto valor nutricional.

Valores Fundamentales: COSEFUT se fundamenta en principios de sostenibilidad, comercio
justo y desarrollo comunitario. La asociacion promueve la produccién responsable, la
capacitacién constante de sus miembros y la busqueda de mercados justos que beneficien
directamente a los productores rurales.

2. Descripcion del Negocio
Productos y Servicios

e Produccién y comercializacién de hortalizas, frutas y productos pecuarios,
garantizando calidad y frescura.

e Venta de productos frescos a granel para mercados locales y regionales.

e Implementacién de practicas agroecoldgicas que reducen el impacto ambiental.

e (Capacitacién en gestion agropecuaria y comercializacién digital.

Propuesta de Valor
COSEFUT ofrece productos agricolas frescos y agroprocesados de alta calidad, cultivados
bajo estandares de sostenibilidad. Su compromiso con la produccién responsable y el

desarrollo rural la distingue en el mercado, atrayendo a consumidores y empresas que
valoran los productos agroecolégicos y el comercio justo.
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3. Modelo de Comercializacion
Canales de Distribucion Actuales

¢ Venta directa en mercados locales y regionales.

e Participacién en ferias agropecuarias y eventos agroecoldgicos.

e Alianzas con tiendas especializadas y restaurantes interesados en productos frescos y
sostenibles.

COSEFUT busca fortalecer su presencia en el mercado a través de:

e Estrategias de marketing digital en redes sociales y plataformas de comercio electrénico.
e Participacidon en eventos agropecuarios y ferias para ampliar su red de clientes.
e Alianzas con instituciones que promuevan el consumo de productos agroecolégicos.

4. Segmentacion de Mercado y Publico Objetivo
Descripcion del Publico Objetivo

COSEFUT se dirige a consumidores interesados en alimentacidn saludable y sostenible,
incluyendo:

¢ Familias que buscan productos frescos y naturales.

¢ Tiendas especializadas y supermercados con enfoque en alimentos agroecoldgicos.

e Restaurantes y hoteles que priorizan ingredientes de calidad y produccién responsable.
e Empresas y distribuidores de alimentos que buscan proveedores confiables de
productos frescos y agroprocesados.

Analisis de la Competencia

El mercado agropecuario en Huila tiene una alta competencia con productores
convencionales y grandes distribuidores. Sin embargo, COSEFUT se diferencia por su
enfoque en la sostenibilidad, la produccion diversificada y el comercio justo, lo que le

permite acceder a nichos de mercado interesados en productos responsables con el medio
ambiente y la economia rural.

5. Estrategia de Contenido y Storytelling
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Historias de Vida y Conexidn con el Producto

El trabajo de los productores de COSEFUT es clave para conectar emocionalmente con los
consumidores. Compartir historias de los agricultores y sus familias refuerza el compromiso
de la cooperativa con el desarrollo comunitario y la sostenibilidad.

Contenido Visual y Audiovisual

COSEFUT busca generar contenido visual atractivo que muestre el proceso de produccion y
comercializacién de sus productos. Fotografias, videos y testimonios de productores
ayudaran a transmitir confianza y transparencia a los clientes, fortaleciendo la identidad de
la marca.

6. Sostenibilidad y Compromiso Social

Practicas Ambientales

COSEFUT implementa practicas agricolas responsables, promoviendo el uso eficiente de los

recursos naturales y la reduccién del impacto ambiental. Entre sus estrategias se destacan:

eUso minimo de agroquimicos y priorizacién de fertilizantes organicos.
eConservacion de suelos mediante practicas de rotacion de cultivos.
* Gestion eficiente del agua a través de sistemas de riego optimizados.

7. Proyecciones y Metas de Crecimiento

Desarrollo de Nuevos Productos

Para diversificar su oferta y aumentar su rentabilidad, COSEFUT evalua la posibilidad de
procesar sus productos, explorando opciones como:

Conservas y mermeladas elaboradas con frutas cultivadas en la asociacion.
e Empaques diferenciados para facilitar la comercializacién de hortalizas y
productos frescos.
e Produccion de snacks saludables a base de ingredientes agroecoldgicos.

14. ANALISIS DE ESQUEMA SWOT

El analisis estratégico proporciona un marco de referencia que permite a las organizaciones
entender su situacién actual, identificar oportunidades y amenazas en el entorno, y
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reconocer sus fortalezas y debilidades internas. Este enfoque no solo se limita a evaluar el
rendimiento actual, sino que también implica una visidn a largo plazo que considera las
tendencias del mercado, los cambios en la demanda de los consumidores y las innovaciones
tecnoldgicas que pueden transformar la produccidn agropecuaria. Para las organizaciones
agropecuarias solidarias, este analisis es esencial. Promueve la toma de decisiones
informadas y la planificacién efectiva, asegurando que los recursos se utilicen de manera
eficiente y que las estrategias se alineen con los objetivos de desarrollo sostenible y
bienestar social. Ademas, el analisis estratégico fomenta la colaboracién y la integracion de
esfuerzos entre los miembros de la organizacién, lo que potencia el capital social y la
resiliencia colectiva.

En un sector donde las condiciones climdticas, las politicas gubernamentales y las dindamicas
del mercado pueden cambiar rdpidamente, contar con una base sélida de anlisis
estratégico es crucial. Este enfoque permite a las organizaciones no solo adaptarse a los
cambios, sino también anticiparse a ellos, convirtiendo los desafios en oportunidades.

ANALISIS DOFA DE LA ASOCIACION AGROPECUARIA COSECHANDO FUTURO (COSEFUT)
FORTALEZAS

* Diversificacidon Productiva para Reducir Riesgos: COSEFUT se especializa en la produccién
de hortalizas, frutas y productos pecuarios, lo que le permite atender distintos segmentos
del mercado. Esta diversidad ayuda a mitigar riesgos econdmicos derivados de Ia
estacionalidad y la fluctuacidon de precios en productos especificos.

¢ Implementacion de Practicas Sostenibles y Agroecolégicas: La cooperativa ha adoptado
modelos de produccion responsable, priorizando el uso eficiente del suelo, la reduccién de
agroquimicos y la implementacidon de métodos agroecoldgicos. Estas practicas garantizan
alimentos mas saludables y con menor impacto ambiental.

e Experiencia en Asociatividad y Trabajo Comunitario: El trabajo en equipo vy la
organizacién interna han permitido consolidar un modelo cooperativo sélido. Los
productores se benefician de la colaboracién mutua, optimizando recursos y mejorando la
negociacion con los compradores.

¢ Potencial de Integracion con Mercados Especializados: El mercado global muestra un
crecimiento significativo en la demanda de productos agroecolégicos y sostenibles.
COSEFUT tiene la capacidad de ingresar a mercados diferenciados que valoran la calidad, el
comercio justo y el impacto social de la produccion agricola.

e Compromiso y Participacion Activa de los Productores: Los miembros de la cooperativa
estan altamente comprometidos con la mejora continua de la produccién y
comercializacién. Su disposicion para capacitarse y adaptarse a nuevas tecnologias fortalece
la capacidad de innovacion y crecimiento de la organizacion.
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OPORTUNIDADES

¢ Crecimiento del Mercado de Productos Agroecolégicos y Sostenibles: Cada vez mas
consumidores priorizan alimentos frescos, libres de quimicos y producidos bajo practicas
amigables con el medio ambiente. Esto abre una oportunidad para posicionar los productos
de COSEFUT en nichos de mercado con mayor valor agregado.

e Acceso a Programas de Financiamiento y Asistencia Técnica: Diferentes entidades
gubernamentales y ONG ofrecen programas de financiamiento, subsidios y asistencia
técnica para cooperativas agropecuarias. Estos recursos pueden utilizarse para mejorar la
infraestructura, modernizar los procesos productivos y fortalecer la comercializacion.

¢ Implementaciéon de Plataformas Digitales para Comercializacién Directa: El comercio
electrdénico y el uso de redes sociales han transformado la forma en que los consumidores
compran alimentos. COSEFUT puede aprovechar estas herramientas para conectar con
clientes finales y reducir la dependencia de intermediarios.

¢ Desarrollo de Productos con Valor Agregado: La transformacidon de materias primas en
productos procesados como conservas, mermeladas, deshidratados o empaques
diferenciados puede mejorar la rentabilidad y ampliar el mercado objetivo de Ia
cooperativa.

¢ Alianzas Estratégicas con Empresas y Cooperativas del Sector: Colaborar con otras
cooperativas, distribuidores y empresas agropecuarias puede facilitar el acceso a mercados
nacionales e internacionales, asi como mejorar la capacidad de negociacién y distribucion.

¢ Turismo Rural y Educacion Agroecoldgica: El desarrollo de experiencias turisticas basadas
en la produccion agroecolégica permitiria diversificar las fuentes de ingreso de Ia
cooperativa. Ademas, la educacidn sobre agricultura sostenible puede generar ingresos
adicionales a través de capacitaciones y visitas guiadas.

DEBILIDADES

e Falta de Infraestructura para Almacenamiento y Distribucion: La ausencia de centros de
acopio y logistica eficiente limita la capacidad de la cooperativa para almacenar productos,
mantener su frescura y cumplir con los estandares de calidad exigidos por mercados
especializados.

¢ Dependencia de Intermediarios para la Comercializacion: Actualmente, gran parte de la

produccién se vende a través de terceros, lo que reduce el margen de ganancia para los
productores y dificulta la estabilidad en los precios.
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¢ Baja Digitalizacion en Procesos Administrativos y Comerciales: La falta de herramientas
tecnoldgicas dificulta la gestion eficiente de inventarios, pedidos y estrategias de mercadeo.
Implementar sistemas de digitalizacién permitiria optimizar los procesos comerciales.

¢ Limitaciones Financieras para Inversion en Infraestructura: El acceso a crédito y
financiamiento es un reto, ya que muchos productores no cuentan con historial crediticio
solido. Esto limita la posibilidad de invertir en mejoras productivas y de distribucién.

e Falta de Capacitacion en Comercializacidn y Gestion Empresarial: A pesar de contar con
conocimientos técnicos en produccién, los productores requieren formacién en mercadeo,
negociacion y estrategias comerciales para mejorar el posicionamiento de la cooperativa en
el mercado.

AMENAZAS

e Competencia con Grandes Productores y Distribuidores: Las empresas con mayor
capacidad de produccion y distribucidon pueden ofrecer precios mas bajos, afectando la
competitividad de COSEFUT en mercados convencionales.

¢ Variabilidad en Precios de Insumos Agricolas: El aumento en el costo de fertilizantes,
semillas, empaques y transporte puede reducir la rentabilidad de la produccién
agropecuaria.

¢ Impactos Climaticos que Afectan la Produccidn: Sequias, lluvias intensas y la aparicion de
plagas representan riesgos constantes para la produccién. Implementar estrategias de
resiliencia climatica sera clave para enfrentar estos desafios.

¢ Regulaciones y Cambios en Politicas Agropecuarias: Las nuevas normativas pueden
aumentar los costos de cumplimiento, exigir certificaciones adicionales o afectar la
viabilidad de ciertos modelos de produccién.

e Cultura de Consumo Orientada al Precio: A pesar del crecimiento en la demanda de
productos agroecoldgicos, todavia existen consumidores que priorizan el precio sobre la
calidad y la sostenibilidad, lo que puede limitar la penetracidn en ciertos mercados.

15. ESTRATEGIA DOFA ORIENTADA AL MERCADEO
DIGITAL PARA LA ASOCIACION

Con esta estrategia, podremos conocer qué hacemos bien y en qué aspectos necesitamos
mejorar. También nos permitira descubrir como podemos aprovechar las herramientas
digitales para llegar a mas personas y vender nuestros productos de manera mas efectiva.
Esto no solo fortalecera nuestra organizacién, sino que también mejorard la vida de cada

112



uno de nuestros asociados al abrir nuevas puertas en el mercado. En esta seccion,
analizaremos en detalle cémo aplicar la estrategia DOFA al mercadeo digital, facilitando asi
el camino hacia un futuro mas préspero para todos los productores. Con el apoyo de todos,
podemos hacer crecer nuestras oportunidades y seguir compartiendo la riqueza de nuestros
productos con el mundo.

ESTRATEGIAS FO, FA, DO Y DA PARA LA ASOCIACION AGROPECUARIA COSECHANDO
FUTURO (COSEFUT)

FO (FORTALEZAS + OPORTUNIDADES)

¢ Diversificacidon Productiva + Crecimiento del Mercado de Productos Agroecoldgicos: La
capacidad de COSEFUT para producir hortalizas, frutas y productos pecuarios le permite
aprovechar el auge del consumo de alimentos sostenibles, posiciondndose en nichos de
mercado interesados en productos agroecoldgicos y responsables con el medio ambiente.

Accidn: Desarrollar una estrategia de marketing digital enfocada en destacar la frescura,
sostenibilidad y trazabilidad de los productos en redes sociales y plataformas de comercio
electronico.

¢ Implementacion de Practicas Sostenibles + Acceso a Programas de Financiamiento: El
enfoque de produccidon agroecoldgica puede reforzarse con el acceso a subsidios y
programas de apoyo gubernamental para fortalecer la infraestructura y la produccién
sostenible.

Accidn: Gestionar financiamiento para modernizar sistemas de riego y conservacion de
suelos, mejorando la eficiencia y la resiliencia ante los cambios climaticos.

e Experiencia en Asociatividad + Implementacion de Plataformas Digitales: El trabajo
colaborativo de COSEFUT facilita la organizacion de procesos de produccién y
comercializacién. Al integrar plataformas digitales, se pueden mejorar las ventas directas y
la comunicacién con clientes.

Accidn: Crear una tienda en linea con opciones de compra directa y sistemas de suscripcién
para consumidores interesados en recibir productos frescos periddicamente.

FA (FORTALEZAS + AMENAZAS)

e Compromiso de los Productores + Competencia con Grandes Distribuidores: A pesar de
la fuerte competencia de empresas con mayor infraestructura, COSEFUT puede
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diferenciarse destacando la produccién local, el comercio justo y la frescura de sus
productos.

Accion: Implementar una narrativa visual y escrita que muestre la historia de los
productores y el impacto social del consumo de productos locales en redes sociales y
plataformas de e-commerce.

¢ Produccion Agropecuaria Diversificada + Regulaciones Cambiantes: Las regulaciones
pueden aumentar los costos operativos, pero la diversificacion de la produccién permite
mitigar el impacto financiero.

Accion: Obtener certificaciones agroecoldgicas y de comercio justo para acceder a
incentivos y mercados especializados que valoren practicas agricolas sostenibles.

¢ Ubicacion Estratégica + Impactos Climaticos: La zona de producciéon de COSEFUT permite
el cultivo de productos frescos durante todo el ailo, pero las variaciones climaticas pueden
afectar los rendimientos.

Accion: Implementar técnicas de agricultura regenerativa y fortalecer la capacidad de
almacenamiento para reducir pérdidas por variabilidad climatica.

DO (DEBILIDADES + OPORTUNIDADES)

¢ Falta de Infraestructura + Desarrollo de Productos con Valor Agregado: La carencia de
centros de acopio limita la capacidad de comercializacién, pero el desarrollo de productos
transformados (mermeladas, conservas y deshidratados) puede mejorar la rentabilidad.

Accién: Acceder a programas de financiamiento para mejorar la infraestructura de
almacenamiento y procesado, permitiendo la comercializacion de productos con mayor
valor agregado.

¢ Baja Digitalizacion + Implementacidn de Comercio Electrdnico: La falta de herramientas
tecnolégicas impide optimizar la comercializacién, pero la adopcién de plataformas
digitales puede compensar esta debilidad.

Accion: Capacitar a los productores en marketing digital y gestién de pedidos en linea para
fortalecer la autonomia de la cooperativa en el comercio digital.

¢ Dependencia de Intermediarios + Acceso a Mercados Especializados: Actualmente, gran
parte de la produccién se comercializa a través de intermediarios, lo que reduce las

ganancias.

Accion: Establecer acuerdos de distribucion directa con supermercados y tiendas
especializadas que valoren la produccién agroecoldgica.

114



DA (DEBILIDADES + AMENAZAS)

¢ Falta de Infraestructura + Competencia con Grandes Productores: Sin una adecuada
infraestructura de almacenamiento y distribucién, COSEFUT enfrenta dificultades para
competir en mercados masivos.

Accién: Implementar un plan de inversién en infraestructura con el apoyo de aliados
estratégicos, priorizando la creacidn de centros de acopio y distribucidn eficiente.

¢ Limitaciones Financieras + Variabilidad de Precios en Insumos Agricolas: El acceso
limitado a capital restringe la capacidad de la cooperativa para enfrentar cambios en los
costos de produccién.

Accidn: Desarrollar un fondo de inversidn rotativo entre los asociados para garantizar
estabilidad financiera y facilitar la compra anticipada de insumos a precios mas
competitivos.

e Baja Capacitacion en Comercializacion + Regulaciones Cambiantes: La falta de
conocimiento en estrategias de mercado y cumplimiento normativo puede generar
dificultades en la expansion comercial.

Accién: Implementar programas de formacién continua en normativas agropecuarias,
mercadeo y gestién empresarial para mejorar la competitividad de la cooperativa.

16. ELECCION DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL (B2B, B2C, C2C)

Elegir el modelo adecuado no solo afecta la manera en que una organizacidn se conecta con
sus clientes y proveedores, sino que también determina como se gestionan los recursos, se
establece el precio de los productos y se construyen las relaciones comerciales. Un modelo
bien definido puede abrir nuevas oportunidades de mercado, facilitar el acceso a canales de
venta innovadores y, en Ultima instancia, aumentar la rentabilidad. En un contexto donde
las comunidades rurales enfrentan desafios econdmicos y sociales, laimplementacién de un
modelo de negocio digital eficaz puede significar la diferencia entre la supervivencia y el
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crecimiento. Permite a las organizaciones solidarias no solo vender sus productos, sino
también contar sus historias, resaltar su compromiso con la sostenibilidad y crear
conexiones emocionales con los consumidores.

Por tanto, la eleccién del modelo de negocio digital debe ser un proceso reflexivo, que
considere las caracteristicas particulares de la organizacién, su capacidad para adaptarse a
las nuevas tecnologias y las necesidades del mercado. Al hacerlo, las organizaciones
agropecuarias solidarias no solo se posicionaran mejor en el entorno digital, sino que
también contribuirdn al desarrollo econdmico de sus comunidades, empoderando a sus
miembros y asegurando un futuro mas prdspero y equitativo.

ELECCION DE MODELO DE NEGOCIO DIGITAL PARA COSEFUT
1. B2B (Business to Business)

El modelo B2B (Business to Business) se enfoca en la venta de productos agropecuarios a
otras empresas, como distribuidores, supermercados, restaurantes y tiendas especializadas
en productos frescos y agroecoldgicos. Este enfoque permite establecer relaciones
comerciales a largo plazo, asegurando estabilidad financiera y expansién en el mercado.

¢ Identificacion de Socios Comerciales: COSEFUT puede beneficiarse estableciendo
acuerdos con distribuidores locales y regionales que buscan productos frescos y
agroecolégicos. Identificar cadenas de supermercados y restaurantes que valoran la
produccién sostenible permitira ampliar el alcance de la organizacién.

¢ Venta a Granel: La asociaciéon puede ofrecer hortalizas, frutas y productos pecuarios en
grandes cantidades a empresas de alimentos y restaurantes que buscan ingredientes
frescos y de alta calidad. Este modelo facilita ventas constantes y mejora la rentabilidad.

e Acuerdos de Suministro a Largo Plazo: Establecer contratos con empresas interesadas en
la compra recurrente de productos agroecoldgicos asegurara ingresos estables y reducira la
dependencia de mercados informales o intermediarios.

2. B2C (Business to Consumer)

El modelo B2C (Business to Consumer) se basa en la venta directa al consumidor final,
utilizando canales digitales como tiendas en linea, redes sociales y plataformas de comercio
electrénico. Este enfoque permite conectar de manera directa con los clientes,
promoviendo la fidelizacion y el crecimiento de la marca.

116



¢ Tienda en Linea: Desarrollar una plataforma de comercio electrénico permitira a los
consumidores adquirir hortalizas, frutas y productos pecuarios de manera directa. La tienda
en linea debe incluir opciones de pago seguras, descripciones detalladas de cada producto,
y servicios de entrega a domicilio para mejorar la experiencia del cliente.

¢ Redes Sociales: Facebook, Instagram y WhatsApp Business son herramientas clave para
la promocién y venta de productos. Publicaciones que destaquen el proceso de produccién,
testimonios de productores y la calidad de los alimentos pueden generar confianza en los
consumidores y aumentar la demanda.

¢ Campaiias de Marketing Digital: Implementar estrategias de publicidad pagada en redes
sociales y Google Ads permitird ampliar el alcance de COSEFUT, destacando la frescura,
calidad y produccion agroecolégica de sus productos. Ofrecer descuentos por primera
compra o envios gratuitos incentivard la conversion de clientes.

3. C2C (Consumer to Consumer)

El modelo C2C (Consumer to Consumer) permite la venta de productos entre consumidores
a través de redes sociales, grupos de compra colectiva y plataformas comunitarias. Este
modelo fomenta la economia colaborativa y refuerza la lealtad de los clientes con la marca.

¢ Grupos de Compra Colectiva: Crear comunidades en WhatsApp y Facebook donde los
consumidores puedan organizar compras conjuntas de hortalizas, frutas y productos
pecuarios. Estas compras al por mayor permiten descuentos y generan fidelizacidon entre
los clientes.

e Mercados Virtuales: Participar en plataformas de comercio digital enfocadas en
productos naturales y agroecoldgicos permitira a COSEFUT conectar con consumidores
comprometidos con la sostenibilidad y la produccion local.

¢ Testimonios y Recomendaciones: Incentivar a los clientes a compartir sus experiencias
en redes sociales mediante testimonios, fotos y recomendaciones personales aumentara la
credibilidad y el alcance de la cooperativa, impulsando ventas adicionales.

17. DEFINICION DE OBJETIVOS SMART PARA LA ORGANIZACION:

En el ambito del marketing digital para organizaciones agropecuarias, la definicién de
objetivos claros y alcanzables se vuelve esencial para el éxito. Los objetivos smart son una
herramienta fundamental en este proceso, ya que permiten estructurar las metas de
manera que sean comprensibles y realizables. El acrénimo smart se desglosa en cinco
caracteristicas que cada objetivo debe tener: especificos, medibles, alcanzables, relevantes

117



y temporales. Un objetivo especifico proporciona claridad sobre lo que se desea alcanzar.
En lugar de formular un deseo vago como "quiero mas clientes", un objetivo especifico seria
"quiero atraer 50 nuevos clientes en la regidn de huila". Este tipo de precisidn es crucial, ya
gue permite que todos los miembros de una organizacién comprendan exactamente hacia
dénde se dirigen.

La capacidad de medir el progreso es otra de las caracteristicas esenciales de los objetivos
smart. Un objetivo debe ser medible para que se pueda evaluar el éxito alcanzado. Por
ejemplo, un objetivo como "aumentar las ventas en un 20%" no solo establece una meta
clara, sino que también proporciona un indicador concreto que permite realizar un
seguimiento de las cifras de ventas y determinar si se ha logrado o no. Los objetivos deben
ser alcanzables, lo que implica que deben ser realistas considerando los recursos vy
capacidades disponibles. Establecer metas que sean demasiado ambiciosas puede resultar
desalentador. En cambio, un objetivo alcanzable, como incrementar las ventas de 100
unidades a 150 en un afio, se convierte en un objetivo que puede motivar y movilizar
esfuerzos.

La relevancia de los objetivos también es fundamental. Deben estar alineados con las
necesidades y prioridades de la organizacién. Por ejemplo, un objetivo relevante podria ser
"aumentar la visibilidad de la marca para atraer mas clientes locales", contribuyendo asi
directamente al crecimiento del negocio y fortaleciendo su presencia en el mercado. Como
ultima medida debes establecer un marco de tiempo es crucial. Un objetivo sin un plazo
definido puede carecer de urgencia y direccién. Por ejemplo, "incrementar el nimero de
seguidores en redes sociales en un 30% en los proximos seis meses" no solo establece un
objetivo claro, sino que también define un periodo especifico en el cual se espera alcanzar
la meta.

La gestidon de estos objetivos smart es igualmente importante. Una planificacidon adecuada
es el primer paso para asegurarse de que se puedan cumplir. Desarrollar un plan de acciéon
que describa los pasos necesarios para alcanzar cada objetivo, asi como asignar
responsabilidades a los miembros del equipo, es fundamental para mantener el enfoque y
la direccidn. El seguimiento y la evaluacién del progreso son cruciales para asegurar que se
estan haciendo avances hacia los objetivos establecidos. Establecer reuniones periddicas,
informes de avance y andlisis de datos permite a las organizaciones evaluar su rendimiento.
Utilizar indicadores de rendimiento clave (kpi) también proporciona una forma concreta de
medir el éxito y realizar ajustes cuando sea necesario.

Si durante el seguimiento se identifican dreas que requieren ajustes, es importante estar
dispuesto a cambiar estrategias. Esto puede implicar ajustar tacticas de marketing,
redistribuir recursos o redefinir el objetivo si se considera necesario. La comunicacion
efectiva con todos los miembros del equipo es esencial. Compartir avances y discutir desafios
fomenta un ambiente de trabajo colaborativo y motivador. Ademas, la capacitacion en
herramientas digitales y marketing para los miembros del equipo contribuye al éxito de la
implementacion de los objetivos.
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Estos objetivos constituyen una herramienta poderosa para guiar a las organizaciones
agropecuarias hacia el éxito en el marketing digital. Al establecer metas especificas,
medibles, alcanzables, relevantes y temporales, las organizaciones pueden crear un camino
solido hacia el logro de sus metas. La gestiéon de estos objetivos mediante planificacion,
seguimiento y comunicacion efectiva no solo facilita su cumplimiento, sino que también
empodera a los equipos y fortalece las comunidades que estan construyendo. Al adoptar
esta metodologia, las organizaciones agropecuarias solidarias no solo mejoran su
desempeiio, sino que también se posicionan de manera efectiva en el mercado, asegurando
un futuro préspero y sostenible.

ESQUEMA DE OBJETIVOS SMART PARA ORGANIZACIONES AGROPECUARIA
DESCRIPCION GENERAL DEL PLAN

Este plan estd disefiado para ti, el productor campesino que cada dia trabaja con amor y
dedicacién en la tierra, cultivando productos uUnicos que llevan la esencia de tu esfuerzo y
tus raices. Durante los préximos 6 meses, queremos acompafiarte en un viaje hacia el
mundo digital, donde tu historia, tus productos y tu pasién podran llegar a mas personas,
no solo en tu comunidad, sino también en lugares que nunca imaginaste.

Este plan no es solo para vender mds, es para mostrarle al mundo quién eres, lo que haces
y por qué tus productos son tan especiales. Con herramientas sencillas, apoyo constante y
ejemplos practicos, vamos a lograr que te sientas seguro en este camino. Nuestro objetivo
es que al final de estos meses, tu marca esté posicionada, tus ventas hayan crecido, y te
sientas parte de una comunidad digital vibrante y activa.

OBIJETIVO 1: POSICIONAMIENTO DE MARCA

Queremos que tu organizacidén agropecuaria, y el amor que pones en cada cosecha o
producto, se conozca en todas partes. Imagina que cuando alguien en otro pueblo o ciudad
vea tus productos en redes sociales, piense inmediatamente en la calidad y la historia que
hay detrds de ellos. No se trata solo de vender, se trata de crear un vinculo entre lo que
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ofreces y lo que las personas necesitan. En 6 meses, trabajaremos juntos para que cada vez
mas personas hablen de tu marca.

Ejemplo de Aplicacion: Si produces café, podemos crear una publicaciéon en Facebook
donde cuentes la historia de tu finca: cdmo comenzd, el cuidado que pones en cada grano,
y por qué tu café es diferente. Usaremos fotos y videos sencillos que muestren el proceso.
Las personas comenzardn a seguirte porque quieren saber mas sobre ti y tu producto.

OBIJETIVO 1: POSICIONAMIENTO DE MARCA

e Especifico: Aumentar el conocimiento de las marcas agropecuarias en los canales
digitales, destacando la autenticidad y calidad de los productos campesinos en
redes sociales y sitios web. El objetivo es que mds personas reconozcan estas marcas
como simbolos de calidad y tradicién en los sectores de café, carne, leche, verduras
y otros productos agropecuarios.

e Maedible: Incrementar en un 40% la visibilidad de la marca en redes sociales,
aumentando tanto el nimero de seguidores como las interacciones (comentarios,
likes y compartidos) en un plazo de 6 meses.

e Alcanzable: Desarrollar una estrategia de contenido semanal que incluya
publicaciones de fotos y videos que muestren el proceso de produccion y las
historias detras de los productos, ademas de utilizar campanas promocionales que
lleguen a nuevos publicos.

e Relevante: Fortalecer la imagen y el reconocimiento de las marcas campesinas
permitird competir mejor en mercados donde la autenticidad, la calidad y el vinculo
con el campo son muy valorados.

e Tiempo: Se proyecta un aumento del 40% en el reconocimiento de marca en 6
meses, medido a través del crecimiento de seguidores, la participacion en redes y
menciones en medios locales.

Ejemplo: Una organizacion que cultiva verduras organicas puede empezar publicando
historias en redes sociales que narren cémo han cultivado la tierra de manera natural por
generaciones, mostrando fotos del trabajo diario y la conexién con la tierra. Este contenido
atraera a personas que valoran lo organico y lo natural.

OBIJETIVO 2: AUMENTO DE VENTAS

Sabemos que al final del dia, todo este esfuerzo debe traducirse en ingresos para tu familia
y tu comunidad. Por eso, vamos a enfocarnos en aumentar las ventas de tus productos.
Utilizando plataformas digitales y redes sociales, haremos que los compradores puedan
conocerte y adquirir lo que produces de forma directa, sin intermediarios. A lo largo de estos
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6 meses, queremos ayudarte a vender un 15% mas, porque mereces ser valorado por todo
lo que haces.

Ejemplo de Aplicacidén: Supongamos que produces miel. Crearemos publicaciones en
Instagram con fotos de tu proceso de extraccién de la miel y un enlace donde las personas
puedan hacer sus pedidos facilmente. Los compradores te contactaran directamente, y tu
podras vender sin tener que depender de intermediarios, haciendo que las ganancias sean
mayores.

OBIJETIVO 2: AUMENTO DE VENTAS

e Especifico: Incrementar las ventas directas de los productos agropecuarios en un
20% a través de plataformas digitales, brindando a los consumidores la posibilidad
de comprar directamente a los productores, sin intermediarios.

e Maedible: Lograr un incremento del 15% en los primeros 3 meses y un aumento del
20% al final de los 6 meses, utilizando redes sociales como Facebook e Instagram
para captar pedidos directos y establecer alianzas con marketplaces locales.

e Alcanzable: Utilizar métodos sencillos de promocién, como publicar catdlogos en
WhatsApp o redes sociales, donde los clientes puedan conocer los productos y hacer
pedidos facilmente.

e Relevante: Mejorar las ventas directas no solo permite mayor rentabilidad para los
productores, sino que también crea una relacion mdas cercana con el cliente final,
generando confianza y lealtad.

e Tiempo: Se espera aumentar las ventas en un 20% en 6 meses, con reportes
mensuales para medir el progreso y ajustes en la estrategia segun los resultados.

Ejemplo: Si produces miel, podriamos crear un sencillo catalogo digital que circules entre
tus contactos y en tus redes sociales. Cada cliente interesado puede pedir directamente, y
a medida que mas personas prueben y recomienden tu miel, las ventas aumentaran.

OBJETIVO 3: CAPACITACION DE ASOCIADOS
Sabemos que aprender cosas nuevas puede parecer dificil, pero no estas solo. Juntos, vamos

a capacitar a ti y a todos los miembros de tu asociacién en herramientas digitales sencillas
gue te permitirdn vender, promocionar y gestionar tu negocio de manera mas eficiente.
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Queremos que te sientas seguro al usar un celular o una computadora para mejorar tu
negocio. Nos aseguraremos de que todos aprendan a su propio ritmo.

Ejemplo de Aplicacion: Si nunca has utilizado redes sociales para vender tus productos,
organizaremos una capacitacion en la que te mostraremos, paso a paso, cdmo crear una
cuenta de Facebook, como tomar buenas fotos de tus productos, y cémo responder a los
mensajes de tus clientes. Al final de la sesidn, te sentirdas mds cdmodo con la tecnologia, y
verds que es una herramienta que puede mejorar tu vida.

OBJETIVO 3: CAPACITACION DE ASOCIADOS

e Especifico: Capacitar al 80% de los asociados en el uso de herramientas digitales para
vender y promocionar productos en linea, enfocados en marketing digital basico, e-
commerce y redes sociales.

e Medible: Alcanzar que 80% de los miembros de la asociacidn participen activamente
en los talleres de capacitacion, con el objetivo de que al menos el 50% aplique lo
aprendido en sus propios negocios en los primeros 3 meses.

e Alcanzable: Ofrecer talleres semanales practicos y personalizados, donde cada
productor pueda aprender a su ritmo a manejar herramientas sencillas como
Facebook, WhatsApp Business y plataformas de ventas digitales.

e Relevante: El uso de herramientas tecnoldgicas permitira a los asociados gestionar
su negocio de manera mas eficiente, mejorando tanto la promocion como la
comercializacién.

e Tiempo: Al finalizar los 6 meses, al menos 80% de los asociados habra participado
en las capacitaciones, y 50% estara utilizando estas herramientas digitales en su dia
a dia.

Ejemplo: Imagina que organizamos una capacitacion donde ensefiamos a crear una cuenta
de Facebook y como usarla para publicar productos, responder mensajes de clientes y
gestionar ventas. Al finalizar, sabras cdmo hacer todo esto desde tu celular.

OBIJETIVO 4: AUMENTO DE LA COMUNIDAD DIGITAL

No estas solo en este camino, y el crecimiento de tu comunidad digital te permitira conectar
con mas personas que valoran lo que haces. Queremos que tu historia llegue a mas
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personas, y que encuentres una red de apoyo de seguidores que promuevan tu trabajo y te
ayuden a crecer. Imagina tener una comunidad que esté pendiente de lo que produces, que
comparta tus publicaciones y que se convierta en embajadores de tu marca.

Ejemplo de Aplicacion: Si cultivas verduras organicas, podemos crear un grupo en
WhatsApp o Facebook con tus clientes locales. Ellos te hardn preguntas, tu les daras
consejos de como usar tus productos, y poco a poco ese grupo crecerd. Tus mismos clientes
empezaran a recomendarte con sus amigos y familiares, y asi irds aumentando tu
comunidad.

OBIJETIVO 4: AUMENTO DE LA COMUNIDAD DIGITAL
e Especifico: Crecer la comunidad digital de cada organizacién en un 30%,
aumentando tanto los seguidores como la participacién en redes sociales.

e Medible: En 6 meses, se espera aumentar los seguidores en redes sociales en un
30% y mejorar las interacciones (comentarios, likes, compartidos) en un 25%,
creando una comunidad activa y comprometida con la marca.

¢ Alcanzable: Crear contenido atractivo, como videos cortos, fotos del dia a dia en la
finca o en el campo, y abrir espacios para que los clientes compartan sus
experiencias con los productos (testimonios, recetas, etc.).

e Relevante: Una comunidad digital activa es clave para promover los productos y
generar una red de clientes fieles que comparten y recomiendan lo que haces.

e Tiempo: Lograr un aumento del 30% en seguidores y un 25% en interacciones al
finalizar los 6 meses.

Ejemplo: Si tienes una finca de produccidon lechera, podriamos invitar a tus clientes a que
suban fotos o videos mostrando como utilizan tu leche en sus recetas familiares, creando
una comunidad que participa activamente en la promocion de tu producto.

OBJETIVO 5: CREACION DE CONTENIDO

Tus productos son Unicos, y la historia que hay detrds de ellos merece ser contada. Vamos a
crear contenido que no solo muestre lo que vendes, sino que cuente la historia de tu vida
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en el campo, el esfuerzo de cada dia, y por qué lo que haces es tan importante. Con fotos,
videos y publicaciones sencillas, la gente entendera que cuando compra tu producto, estd
apoyando una tradicién y un suefio.

Ejemplo de Aplicacién: Si produces carne, podriamos publicar un video corto mostrando
cémo tus animales son criados con cuidado y de manera natural. También podriamos
compartir recetas tradicionales con la carne que produces. Cada semana publicaremos algo
nuevo, y eso hara que tus clientes quieran seguir aprendiendo sobre ti y tus productos.

OBJETIVO 5: CREACION DE CONTENIDO

e Especifico: Desarrollar y publicar contenido semanal que muestre las practicas
agricolas, la vida diaria en el campo, y los beneficios de los productos, logrando que
mas personas conozcan y valoren lo que haces.

e Medible: Publicar al menos 3 piezas de contenido por semana, con el objetivo de
aumentar el engagement (me gusta, comentarios, compartidos) en un 20% durante
los primeros 3 meses.

e Alcanzable: Utilizar contenidos sencillos y auténticos, como videos caseros
mostrando el proceso de produccién o fotos de la vida diaria en el campo. No es
necesario tener equipos profesionales, solo contar tu historia con sinceridad.

e Relevante: Crear contenido que cuente tu historia conectara emocionalmente con
tus clientes, quienes apreciaran mas lo que produces al conocer el esfuerzo y
dedicacién detras.

e Tiempo: Mantener una estrategia de contenido consistente durante los 6 meses,
revisando los resultados trimestralmente para ajustar el enfoque segun el
rendimiento.

Ejemplo: Si cultivas café, cada semana podriamos compartir un video corto donde muestres
como seleccionas los mejores granos o como es un dia tipico en tu finca. Estos pequefios
detalles hardn que las personas valoren ain mas tu producto.

Este plan no es solo sobre redes sociales o tecnologia, es sobre ti. Sobre el valor de tu
trabajo, sobre cdmo hacer que tu comunidad crezca y prospere, sobre asegurarte de que el
esfuerzo de tu familia y tu tierra llegue a mas personas que lo valoren. No estas solo en este
proceso, estaremos contigo en cada paso, ensefidndote y apoyandote. La tecnologia es solo
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una herramienta, pero lo que realmente hace la diferencia es tu historia, tu dedicacidn, y la
calidad de lo que ofreces. Vamos a mostrarle al mundo quién eres y lo que eres capaz de
lograr.

Con esta vision, juntos avanzaremos durante los proximos 6 meses para que tu trabajo no
solo se vea reflejado en mds ventas, sino en una comunidad fuerte y un reconocimiento
que perdure. jAdelante, el futuro es nuestro!

Durante los préximos 6 meses, vamos a trabajar juntos para que tus productos, tu esfuerzo
y tu historia se conozcan, se valoren y se compren. Queremos que la tecnologia sea una
herramienta que te ayude a alcanzar mas personas, a crecer tu comunidad y a mejorar tus
ventas. A través de la capacitacion, el contenido auténtico y las conexiones digitales, vamos
a mostrarle al mundo quién eres y por qué lo que haces es Unico.

Vamos a caminar este camino juntos, asegurandonos de que, al final, no solo estés
vendiendo mds, sino que estés orgulloso de que mds personas conozcan y valoren todo el
amor y dedicacién que pones en cada producto.

18. SEGMENTACION DE PUBLICO Y POSICIONAMIENTO DE MARCA PARA
ORGANIZACIONES AGROPECUARIAS

DESCRIPCION GENERAL DEL PLAN
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Este plan busca conectar a las organizaciones agropecuarias con distintos segmentos de
consumidores, asegurando que cada producto llegue al publico adecuado y sea percibido
de la mejor manera posible. No solo estamos promoviendo productos; estamos contando
historias de vida, tradicion y compromiso con la tierra. Queremos que el esfuerzo de los
campesinos no solo se refleje en mds ventas, sino en el reconocimiento de la calidad y el
valor de lo que hacen.

El plan tiene un enfoque integral, asegurando que tanto consumidores locales como
internacionales conozcan y valoren los productos agropecuarios por su autenticidad,
sostenibilidad y calidad. Al mismo tiempo, se pretende que las organizaciones rurales
adopten métodos modernos de comercializacidn, utilizando las redes sociales y plataformas
digitales para ampliar su alcance sin perder su identidad. Este es un camino que une lo
tradicional con lo moderno, lo local con lo global, lo natural con lo innovador. jEs el
momento de mostrarle al mundo lo que el campo puede ofrecer!

1. SEGMENTACION DE PUBLICO

1.1. Consumidores Locales

e Los consumidores locales son el corazon del mercado de las organizaciones
agropecuarias. Son personas que valoran la cercania, lo tradicional y la conexién con
la tierra. Prefieren comprar productos frescos y naturales directamente de los
productores, porque saben que lo local significa calidad. Ademas, para ellos es
importante apoyar a su comunidad, y con ello fortalecer la economia local.

e Tacticas: Aprovechar las ferias y mercados locales para ofrecer productos frescos y
exclusivos. Crear promociones especiales que destaquen la cercania con el
productor y la frescura de los alimentos. Participar activamente en eventos
comunitarios, reforzando el lazo entre productor y consumidor.

Ejemplo: En una feria agricola, los clientes podran degustar quesos frescos, acompafiados
de una explicacién sobre cdmo se producen en la misma regién, lo que generara una
conexion emocional y les dara una razén para preferir los productos locales.

1.2. Consumidores de Productos Orgdnicos

e Este segmento busca productos que no solo sean buenos para su salud, sino también
para el planeta. Son personas que investigan lo que consumen y estan dispuestas a
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pagar mas por productos que garanticen practicas responsables y sostenibles.
Valoran la certificacién orgdnica y quieren saber que su compra tiene un impacto
positivo en el medio ambiente.

e Tacticas: Desarrollar campaiias en redes sociales que cuenten el proceso de
produccién sostenible y resalten los beneficios de los productos organicos para la
salud y el medio ambiente. Mostrar testimonios de clientes que ya consumen los
productos y explican cémo estos mejoran su bienestar.

Ejemplo: Publicar en Instagram una serie de videos que muestren todo el ciclo de vida de
los productos, desde la siembra orgdnica hasta el producto final en la mesa, enfatizando la
falta de pesticidas y el compromiso con la sostenibilidad.

1.3. Tiendas y Restaurantes Especializados

e Este segmento incluye a empresas que buscan ofrecer a sus clientes productos de
alta calidad y con un toque local o gourmet. Restaurantes y tiendas especializadas
quieren asegurarse de que sus proveedores sean confiables y constantes, ya que
para ellos la calidad es su carta de presentacion. También valoran la posibilidad de
adquirir productos Unicos, diferenciados por su origen o proceso.

e Tacticas: Crear relaciones personales con los duenos de tiendas y restaurantes,
ofreciéndoles catadlogos digitales que muestren la variedad de productos y las
certificaciones de calidad. Organizar degustaciones privadas para que experimenten
la calidad antes de cerrar negocios.

Ejemplo: Enviar un paquete de degustacion a un restaurante especializado, con una
seleccion de quesos y carne de calidad premium, acompafiado de un catdlogo digital que
explique los beneficios de trabajar con pequeios productores locales.

1.4. Mercados Internacionales
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Los mercados internacionales valoran los productos naturales y autéctonos,
especialmente aquellos que tienen una historia cultural detras. Importadores y
distribuidores buscan productos que cumplan con las normativas internacionales y
que estén respaldados por certificaciones que garanticen su origen y calidad.
También quieren saber que los productos que importan son sostenibles y que
respetan las normas de comercio justo.

Tacticas: Asistir a ferias internacionales y utilizar plataformas de comercio
electrénico enfocadas en exportaciones. Asegurarse de que los productos estén
debidamente certificados y cumplir con los estandares de calidad exigidos por los
mercados internacionales. Crear empaques atractivos que resalten el origen del
producto y cuenten la historia del productor.

Ejemplo: Presentar en una feria internacional un empaque premium de café que resalte su
origen en una regién especifica de Colombia, acompafiado de un cddigo QR que permita a
los compradores conocer mas sobre la finca productora y las practicas sostenibles utilizadas.

1.5. Consumidores Jovenes

Los jévenes adultos de entre 18 y 35 afios son consumidores dindmicos y digitales.
Valoran el consumo responsable y las marcas que tienen una historia auténtica. Este
publico es activo en redes sociales y busca productos que reflejen sus valores de
sostenibilidad, transparencia e innovacién. Para ellos, la compra de un producto
también es una declaracién sobre lo que apoyan.

Tacticas: Crear contenido visual atractivo en plataformas como Instagram y TikTok
gue destaque la historia de los productos. Colaborar con influencers que compartan
los valores de la marca y puedan conectar emocionalmente con los consumidores.
Ofrecer productos que conecten con tendencias actuales, como versiones
innovadoras de productos tradicionales.

Ejemplo: Lanzar una campafa en TikTok donde los jévenes compartan recetas utilizando
panela o quesos organicos, mostrando como estos productos no solo son deliciosos, sino
también responsables con el medio ambiente.

2. POSICIONAMIENTO DE MARCA
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2.1. Posicionamiento Basado en la Autenticidad

e La autenticidad es el valor fundamental que conecta a las organizaciones
agropecuarias con sus consumidores. Los productos no son solo alimentos; son el
resultado de generaciones de conocimiento, esfuerzo y compromiso con la tierra.
Este posicionamiento destaca la historia de cada productor, resaltando el valor
humano y cultural que hay detrds de cada producto.

e Acciones: Contar las historias personales de los productores a través de redes
sociales, con imagenes y videos que muestren su dia a dia. Utilizar empaques que
reflejen la autenticidad y la conexidn con el origen rural.

Ejemplo: En cada empaque de café, incluir un pequefio perfil del productor, destacando su
experiencia en el cultivo del café y su compromiso con las tradiciones locales.

2.2. Enfoque en la Sostenibilidad

e El mundo estd cambiando hacia un consumo mas responsable, y los productos
sostenibles son clave para atraer a consumidores que valoran el medio ambiente.
Posicionar la marca como una que respeta y cuida los recursos naturales no solo
apela a las tendencias actuales, sino que asegura una ventaja competitiva a largo
plazo. Este enfoque demuestra que el producto no solo es bueno, sino también ético.

e Acciones: Incluir en todos los materiales publicitarios las practicas sostenibles
empleadas en la produccidn. Resaltar cdmo estas practicas benefician tanto al medio
ambiente como a la comunidad, y buscar certificaciones de sostenibilidad que
refuercen la imagen de la marca.

Ejemplo Mejorado: Un video promocional que muestre cémo los procesos de produccién
reducen el uso de agua y protegen la biodiversidad, enfatizando el compromiso con el
planeta.

2.3. Calidad Superior y Transparencia
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Los consumidores quieren saber qué estdn comprando y de dénde proviene. La
transparencia en la producciéon es clave para generar confianza y fidelidad.
Posicionar la marca como un referente de calidad implica demostrar claramente el
origen de los productos y los procesos que aseguran esa calidad, desde el campo
hasta la mesa.

Acciones: Implementar un sistema de trazabilidad donde los consumidores puedan
conocer el origen exacto del producto. Realizar degustaciones en eventos para que
los consumidores experimenten la calidad por si mismos.

Ejemplo: Colocar un cédigo QR en los empaques de panela que permita a los consumidores
ver un video del proceso de produccién y conocer a los productores detrds del producto.

2.4. Innovacion en la Comercializaciéon

Las organizaciones agropecuarias pueden destacar al ofrecer productos
tradicionales con un giro moderno. La innovacién no solo en los productos, sino
también en cdmo se venden, es esencial para captar nuevos publicos. Las tiendas en
linea, los productos adaptados a las necesidades actuales y las estrategias de
suscripcion ofrecen comodidad y acceso, sin perder la esencia de lo natural.

Acciones: Desarrollar productos derivados como panelas saborizadas o quesos
especiales. Crear una tienda en linea que permita a los consumidores comprar
facilmente y recibir los productos en casa.

Ejemplo: Promover una suscripcion mensual que ofrezca una seleccion de productos
agropecuarios frescos, entregados directamente desde las fincas a la puerta de los clientes.

2.5. Conexion con la Comunidad

La conexidn con la comunidad es el corazén del marketing de las organizaciones
agropecuarias. Los consumidores quieren sentir que estan apoyando algo mas
grande que un simple producto; quieren saber que su compra contribuye a mejorar
la vida de los productores y sus familias. Posicionar la marca como una que fortalece
el tejido social local atraera a consumidores que valoran la responsabilidad social.

Acciones: Colaborar con organizaciones comunitarias para realizar eventos locales
gue promuevan el consumo de productos agropecuarios. Crear programas de lealtad
que retribuyan a la comunidad con proyectos de desarrollo local.

Ejemplo: Organizar una jornada de puertas abiertas donde los consumidores puedan visitar
las fincas, conocer a los productores y participar en la cosecha o la preparaciéon de los
productos.

19. CONSTRUCCION DE LOS ENTORNOS DIGITALES
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1. DEFINICION DE LA IDENTIDAD DIGITAL

La identidad digital abarca diversos aspectos, desde la presencia en redes sociales y el
disefio de un sitio web, hasta la forma en que se interactla con la audiencia y se comparte
contenido. Es el conjunto de percepciones y asociaciones que los demds tienen de una
persona o una organizacién basadas en su actividad en linea. Por lo tanto, una identidad
digital bien definida no solo ayuda a transmitir los valores y la misién de una organizacion,
sino que también genera confianza y credibilidad entre los consumidores.

Propuesta de Valor: COSEFUT ofrece mas que productos agropecuarios; representa un
modelo de produccidn sostenible basado en la diversidad agricola y el compromiso con la
calidad. Su oferta incluye hortalizas, frutas y productos pecuarios, cultivados con practicas
agroecoldgicas que garantizan alimentos frescos y saludables. Cada producto es el resultado
del esfuerzo conjunto de pequefios agricultores, quienes trabajan con dedicacién para
preservar el equilibrio entre produccién y sostenibilidad ambiental. EI compromiso de
COSEFUT con la comunidad y el comercio justo permite que los consumidores accedan a
alimentos naturales, cultivados de manera responsable. Mas que una cooperativa,
COSEFUT es una red de productores que busca fortalecer la economia rural, ofreciendo
productos frescos que conectan a los consumidores con el campo y sus tradiciones.

Mision: COSEFUT trabaja para fortalecer la produccién agropecuaria sostenible en la regiéon
de Neiva, Huila. Su propésito es integrar a pequefios y medianos productores en un modelo
colaborativo que les permita mejorar su calidad de vida mediante la comercializacidn justa
y responsable de sus productos. La cooperativa fomenta la produccién diversificada, la
conservacion del medio ambiente y la promocion de alimentos saludables en el mercado
local y regional.

Vision: COSEFUT aspira a consolidarse como un referente en la produccién agroecolégica
en Colombia, con un modelo de comercializacion sélido que garantice oportunidades
econdmicas para sus miembros. Su objetivo es posicionar sus productos en mercados
nacionales e internacionales, destacando su compromiso con la calidad, la sostenibilidad y
la economia solidaria. A futuro, busca ampliar su infraestructura, fortalecer alianzas
estratégicas y adoptar tecnologias que mejoren su capacidad productiva y de distribucidn.

Historia y Origen

COSEFUT nacié de la necesidad de pequefios productores de hortalizas, frutas y productos
pecuarios de unirse para mejorar sus condiciones econdmicas y ampliar su acceso a
mercados mas equitativos. La cooperativa se cred con la conviccidn de que la asociatividad
es clave para fortalecer la produccion agropecuaria y garantizar un futuro sostenible para
las familias rurales.

2. SELECCION DE PLATAFORMAS ADECUADAS
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Para las organizaciones agropecuarias, es fundamental identificar déonde se encuentra su
audiencia y en qué plataformas interactian con mayor frecuencia. Desde redes sociales
como Facebook e Instagram, que permiten compartir contenido visual atractivo y contar
historias cautivadoras, hasta plataformas de comercio electrénico que facilitan la venta
directa de productos, la eleccidén de la plataforma adecuada puede determinar el éxito de
las iniciativas digitales. La seleccién de plataformas también implica considerar factores
como la facilidad de uso, las capacidades de analisis, el costo y la alineacion con los valores
de la organizacion. Es importante que las organizaciones no solo busquen estar presentes
en multiples plataformas, sino que también se enfoquen en aquellas que les permitiran
comunicarse de manera efectiva y construir relaciones sdélidas con sus consumidores.

Facebook: Sera el espacio donde COSEFUT interactle con la comunidad local y mantenga
un contacto cercano con sus seguidores. Se publicaran actualizaciones sobre la produccién,
eventos, ferias agropecuarias y logros de la cooperativa. También se fomentard la
participaciéon de los consumidores mediante encuestas y contenido que refuerce la
identidad de la marca.

Instagram: El enfoque visual de Instagram permitird mostrar, de forma atractiva y cercana,
el proceso de produccién agroecolédgica de hortalizas, frutas y productos pecuarios, asi
como las historias de los agricultores. Ademas, se utilizara para conectar con consumidores
jévenes y con aquellos que valoran la sostenibilidad y los productos naturales.

WhatsApp Business: Un canal directo para gestionar pedidos, ofrecer atencién
personalizada y facilitar las compras a los clientes. Se crearan listas de difusidon con
catdlogos de productos, promociones especiales y novedades de la cooperativa. También
servira como herramienta de comunicacién para resolver consultas y fidelizar clientes.

TikTok: Ideal para llegar a un publico joven que busca contenidos rapidos y auténticos. Se
publicardn videos cortos mostrando recetas con productos frescos, consejos de
alimentacion saludable y momentos clave del proceso de cultivo y cosecha. Ademas, se
incluiran desafios interactivos para atraer nuevos seguidores.

YouTube: Si hay recursos disponibles, se creara un canal para compartir documentales
cortos y entrevistas con los productores, mostrando en detalle la produccion sostenible y
el impacto de COSEFUT en la comunidad. Este contenido ayudara a posicionar a la
cooperativa como un referente en la produccidn agropecuaria sostenible.

Ejemplo de Aplicacidn: Utilizar Facebook para promocionar ferias y eventos, mientras que
Instagram se convierte en un escaparate visual del proceso productivo y la historia de los
agricultores. WhatsApp Business facilitard la atencion al cliente y la gestién de ventas
directas.

3. CREACION DE CONTENIDO ATRACTIVO Y AUTENTICO
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El contenido atractivo tiene el poder de conectar emocionalmente con la audiencia,
generando interés y fomentando la interaccidn. A través de imagenes cautivadoras, videos
dinamicos y narrativas conmovedoras, las organizaciones pueden presentar no solo lo que
producen, sino también el esfuerzo, la tradicidn y el amor que hay detrds de cada cosecha.
Este enfoque no solo hace que el contenido sea memorable, sino que también establece un
vinculo mas profundo con los consumidores, quienes valoran la autenticidad y la conexién
personal. La autenticidad es igualmente crucial. En un mundo donde la transparencia es
cada vez mas valorada, los consumidores buscan marcas que sean genuinas y que
representen sus valores. Compartir historias reales, testimonios de productores y el proceso
detrds de cada producto permite a las organizaciones diferenciarse en un mercado
competitivo y construir confianza con su audiencia.

Historias de los Productores: Las historias humanas detrds de COSEFUT son clave. Cada
productor tiene una conexién profunda con la tierra y la produccién agroecolégica. Contar
estas historias a través de fotos y videos permitird crear una conexién emocional con los
consumidores, haciéndolos sentir parte del proceso y destacando el impacto del comercio
justo.

Proceso de Produccion: Mostrar el proceso completo de produccion, desde la siembra
hasta la cosecha y comercializacion, en imagenes o videos, no solo genera transparencia
sino también orgullo por el trabajo agropecuario. Resaltar la dedicacion y el esfuerzo en
cada etapa del proceso es fundamental para que el consumidor valore los productos de
COSEFUT.

Recetas y Usos del Producto: Las recetas con frutas, hortalizas y productos pecuarios son
una manera efectiva de mostrar la versatilidad de la oferta de COSEFUT. Se pueden
compartir recetas tradicionales, pero también opciones modernas como smoothies,
ensaladas saludables o platos innovadores que conecten con las nuevas generaciones.

Testimonios de Clientes: Los comentarios de clientes satisfechos son una forma poderosa
de generar confianza en nuevos consumidores. Resaltar cémo los productos agroecoldgicos
han mejorado su alimentacién y bienestar, o cdmo valoran la frescura y calidad, aportara
un valor afiadido y reforzara la lealtad del cliente.

Publicaciones Interactivas: Utilizar encuestas y preguntas en las historias de Instagram y
Facebook para generar una conversacién con los seguidores. Preguntarles como utilizan los

productos en su dia a dia o qué nuevos productos les gustaria ver hard que los consumidores
se sientan parte del crecimiento de COSEFUT.

4. PLANIFICACION Y CALENDARIO DE PUBLICACIONES
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Un plan de publicaciones bien estructurado permite a las organizaciones definir qué
contenido compartir, en qué momento y a través de qué plataformas, asegurando que cada
mensaje resuene con su audiencia objetivo. Al establecer un calendario, las organizaciones
pueden anticipar eventos relevantes, temporadas de cosecha, ferias locales y fechas
importantes, integrando estos elementos en su estrategia de comunicacién. Esto no solo
ayuda a maximizar el impacto de cada publicacién, sino que también garantiza que la
comunicacion sea coherente y esté alineada con los objetivos de marketing.

Frecuencia

Mantener una presencia constante es clave para que COSEFUT se mantenga en la mente de
los consumidores. Publicar al menos tres veces por semana en Facebook e Instagram
asegurara que haya siempre contenido fresco y atractivo, manteniendo el interés del
publico en los productos agroecoldgicos de la cooperativa.

Horarios Clave

Publicar en los momentos en que el publico es mas activo (entre las 11 a.m.ylas 2 p.m.y
entre las 7 p.m. y las 9 p.m.) maximizara el alcance de cada publicacidn. Estos horarios
aseguran que el contenido se vea cuando los consumidores estan mas receptivos y con
mayor disposicidn de interactuar con la marca.

Eventos Especiales

Integrar fechas importantes como ferias agropecuarias, festivales de cosecha vy
promociones de temporada en el calendario de publicaciones. También incluir el
lanzamiento de nuevos productos, alianzas estratégicas y promociones exclusivas en redes
sociales para mantener el interés vy la fidelizacidén del publico.

Ejemplo de Aplicacién
Planificar una publicaciéon semanal que destaque una receta innovadora con hortalizas o

frutas, otra publicacion que muestre el proceso de produccién en la finca y una tercera que
cuente la historia de un productor de COSEFUT.

5. ESTRATEGIAS DE INTERACCION CON LA COMUNIDAD
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La comunidad es el corazén de cualquier organizaciéon agropecuaria. Al implementar
estrategias efectivas de interaccién, las organizaciones pueden conocer mejor las
necesidades y deseos de sus clientes, asi como recibir retroalimentacién valiosa que les
permita mejorar sus productos y servicios. Estas interacciones no solo ayudan a fortalecer
la lealtad del cliente, sino que también crean un espacio para el didlogo y la participacion
activa, donde cada voz es escuchada y valorada. Las plataformas digitales ofrecen diversas
herramientas para facilitar esta interaccién. Desde redes sociales donde se pueden llevar a
cabo conversaciones en tiempo real, hasta foros y grupos de discusiéon que permiten a los
consumidores compartir sus experiencias y sugerencias. La clave estd en utilizar estas
herramientas para crear un ambiente inclusivo y participativo, donde los miembros de la
comunidad se sientan motivados a involucrarse y contribuir.

Respuestas Rapidas

Para que los seguidores sientan que su participacion es valorada, es vital responder a los
comentarios y mensajes en un plazo de 24 horas. Esta atencion rapida genera confianza y
refuerza el compromiso de COSEFUT con su comunidad, fortaleciendo la relacién con
clientes y aliados comerciales.

Concursos y Dinamicas

Organizar concursos creativos en Instagram y Facebook donde los seguidores compartan
recetas con hortalizas, frutas o productos pecuarios de COSEFUT. También pueden subir
fotos de sus compras o preparaciones. Ofrecer productos como premios incentivara la
participacién y aumentard el alcance de la cooperativa en redes sociales.

Historias en Vivo

Realizar transmisiones en vivo desde las fincas de produccién, especialmente durante la
cosecha o el manejo de productos agroecoldgicos, permitird a los seguidores ver el proceso
en tiempo real y hacer preguntas. Esto aumentard la autenticidad, transparencia y confianza
en la marca.

Encuestas y Preguntas
Utilizar herramientas de encuestas y preguntas en las historias de Instagram y Facebook
para involucrar a los seguidores. Preguntarles sobre sus preferencias, como utilizan los

productos de COSEFUT o qué les gustaria ver en futuras publicaciones fortalecerd la
interaccidn y fidelizacion.
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6. PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

La publicidad en redes sociales permite a las organizaciones destacar sus productos y
servicios de forma creativa y atractiva. A través de imagenes cautivadoras, videos dindamicos
y mensajes auténticos, las organizaciones pueden contar su historia, resaltar la calidad de
sus productos y fomentar un sentido de comunidad. Ademas, la capacidad de interactuar
con los consumidores en tiempo real brinda una oportunidad invaluable para construir
relaciones significativas y obtener retroalimentacidén instantanea. Una de las principales
ventajas de la publicidad en redes sociales es su capacidad para segmentar audiencias. Las
herramientas de publicidad en plataformas como Facebook, Instagram y X permiten a las
organizaciones definir su publico objetivo en funcidn de diversos criterios, como ubicacién
geografica, intereses y comportamientos. Esto significa que los mensajes publicitarios
pueden ser ajustados para resonar de manera mas efectiva con las personas que tienen
mayor probabilidad de estar interesadas en los productos ofrecidos.

Segmentacion de Publico

COSEFUT debe centrarse en segmentos clave como consumidores locales, personas
interesadas en alimentacidon saludable y amantes de productos agroecoldgicos. Crear
anuncios especificos para cada uno de estos publicos permitird una mayor efectividad en
las campafias publicitarias, aumentando la conversion de clientes.

Anuncios de Productos

Los anuncios deben resaltar la calidad y frescura de los productos de COSEFUT, destacando
su produccién agroecoldgica y el compromiso de los productores con la sostenibilidad. Un
llamado a la accién claro como “Compra ahora” o “Descubre nuestros productos frescos”
llevara a los consumidores a la tienda en linea o al contacto directo.

Promociones y Descuentos

Ofrecer promociones como descuentos en la primera compra o envios gratuitos durante
campanas especiales ayudara a atraer nuevos clientes y aumentar las ventas. También se
pueden crear paguetes combinados de productos para incentivar compras mas grandes y
fidelizar clientes.

Ejemplo de Aplicacion

Crear una campafia publicitaria en Facebook e Instagram que promocione una caja variada

de hortalizas y frutas, destacando su frescura y versatilidad, ofreciendo un descuento
exclusivo por tiempo limitado.
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7. MONITOREO Y EVALUACION DEL RENDIMIENTO

El monitoreo implica la recopilacidon y andlisis de datos relevantes sobre las actividades
digitales de la organizacion, desde las interacciones en redes sociales hasta las tasas de
conversiéon en plataformas de comercio electrénico. Esta informacién es valiosa, ya que
ofrece una vision clara sobre lo que funciona y lo que necesita ser optimizado. Al contar con
datos precisos, las organizaciones pueden responder rapidamente a las tendencias del
mercado y adaptarse a las necesidades cambiantes de sus consumidores. La evaluacién del
rendimiento va mas alld de la recopilacion de datos; se trata de interpretar esos resultados
en el contexto de los objetivos establecidos. Al evaluar el rendimiento de las campanas y
actividades, las organizaciones pueden determinar si estan logrando sus metas y como sus
esfuerzos estan contribuyendo al desarrollo general de la comunidad y el fortalecimiento de
su marca.

Métricas Clave

Medir el éxito de las publicaciones a través de las interacciones, el crecimiento de
seguidores y el alcance de las publicaciones. También es esencial evaluar las ventas
generadas a partir de las campafias publicitarias en redes sociales, asegurando que las
estrategias implementadas tengan un impacto positivo en la comercializacion.

Herramientas de Analisis

Facebook e Instagram ofrecen herramientas de analisis que permiten evaluar el impacto de
cada publicacion. Esto ayudara a identificar qué tipo de contenido genera mas interaccién
y a ajustar la estrategia en consecuencia, priorizando aquellos formatos que mejor conectan
con la audiencia y generan conversiones.

Ajustes en Estrategia

Revisar los resultados mensualmente para ajustar las publicaciones, promociones o
campanas que no estén teniendo el impacto esperado, garantizando que el esfuerzo en
redes sociales sea efectivo. También se pueden probar diferentes formatos de contenido y
horarios de publicacién para optimizar el alcance.

Ejemplo de Aplicacion

Analizar las estadisticas de las publicaciones en Instagram sobre el proceso de produccidn

agroecolégica para ver cudles generaron mas interaccién, y replicar ese estilo en futuras
publicaciones.
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20. CREACION DE CONTENIDOS (COPYS, MULTIMEDIA)
Empecemos a crear contenido en Redes Sociales

Este manual ha sido creado especificamente para apoyar a campesinos y asociaciones
agropecuarias solidarias en la construccion de contenido atractivo en redes sociales, sin
importar su nivel de experiencia con la tecnologia. Nuestro objetivo es empoderar a cada
productor y organizacién para que pueda exhibir sus productos de manera efectiva,
compartir sus historias auténticas y conectar de forma significativa con compradores y
seguidores. En un mundo donde las plataformas digitales se han convertido en una
herramienta clave para el comercio, aprender a utilizar estas herramientas puede abrir un
abanico de oportunidades para mejorar sus negocios. Descubrirdn como aprovechar el
poder de las redes sociales para resaltar la calidad y singularidad de sus productos, asi como
la pasién y el esfuerzo que hay detrds de cada cosecha.

Aqui aprenderan a crear contenido visual atractivo, redactar mensajes que resuenen con su
audiencia y construir una comunidad digital comprometida. Con ejemplos practicos y pasos
sencillos, nuestro enfoque es hacer que este proceso sea accesible y motivador. Al final, el
propdsito es que cada campesino y asociacion se sienta seguro y capaz de utilizar las redes
sociales como una plataforma para no solo aumentar sus ventas, sino también para contar
su historia y fortalecer su conexién con el publico. jEs momento de dar el primer paso hacia
un futuro digital mas prospero y lleno de posibilidades!

e Paso 1: Introduccidn a las Redes Sociales y su Importancia para el Campo

e Paso 2: Como Definir el Publico Objetivo y el Mensaje que Queremos Comunicar

e Paso 3: Creacion de Contenido Visual Atractivo (Fotos y Videos Sencillos)

e Paso 4: Uso de Historias de Vida y Relatos Campesinos para Conectar con los Seguidores
e Paso 5: Publicacidn y Consistencia: Cémo Planificar y Publicar de Forma Eficiente
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PASO 1: INTRODUCCION A LAS REDES SOCIALES Y SU IMPORTANCIA PARA EL CAMPO

Hoy en dia, las redes sociales no solo sirven para compartir fotos entre amigos o para pasar
el rato, sino que se han convertido en una herramienta poderosa para mostrar lo que
hacemos en nuestras fincas y vender nuestros productos directamente. Para nosotros, los
campesinos y miembros de asociaciones agropecuarias, las redes sociales son una ventana
para que el mundo conozca el esfuerzo y dedicacidn que ponemos en nuestros productos.
Plataformas como Facebook, Instagram y WhatsApp nos permiten conectarnos con
compradores sin tener que depender de intermediarios que muchas veces se llevan gran
parte de nuestras ganancias.

Las redes sociales como una ventana para nuestros productos

En nuestras fincas producimos de todo, desde café, platano, frutas y verduras, hasta achiras,
panela, productos lacteos y carnicos. Antes, para poder vender estos productos, teniamos
gue depender de intermediarios o de mercados locales, lo que a veces resultaba en precios
bajos para nosotros. Ahora, con las redes sociales, podemos mostrar nuestros productos
directamente a los consumidores y contarles por qué nuestros productos son especiales.

Por ejemplo, un productor de café puede utilizar Facebook o Instagram para mostrar no solo
el producto final, sino todo el proceso: cdmo se siembra, cdmo se cuida la planta, como se
recolectan a mano los granos y cdmo se secan al sol. De esta forma, los consumidores no
solo ven un paquete de café, sino que entienden todo el trabajo y el amor que hay detras
de cada taza. Esto hace que el café tenga mucho mas valor para ellos, y estén dispuestos a
pagar un precio justo, sin necesidad de intermediarios.

Contar nuestras historias: lo que hace unicos a nuestros productos

Uno de los mayores beneficios de las redes sociales es que no solo se trata de mostrar el
producto, sino de contar nuestras historias. Las personas que viven en la ciudad muchas
veces no saben todo lo que implica producir achiras, por ejemplo. Podriamos mostrar cdmo
se seleccionan los ingredientes frescos, cémo las achiras se preparan con recetas
tradicionales, pasadas de generacidn en generacion, y como cada achira es hecha a mano
por las mujeres de la comunidad. Esto no solo afiade valor al producto, sino que crea una
conexion emocional con quienes lo consumen.

Lo mismo ocurre con el platano. En lugar de solo mostrar el racimo listo para vender,
podemos mostrar como lo cultivamos en las montafias, el cuidado que ponemos en cada
planta y cdmo el proceso es totalmente natural, sin quimicos. Las redes sociales permiten
que la gente vea todo esto, lo cual hace que nuestros productos se destaquen en un
mercado saturado por productos industrializados.
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Mostrar calidad y sostenibilidad

Para muchos de nosotros, el trabajo en la finca va mas alld de solo producir alimentos.
También estamos comprometidos con el cuidado de la tierra, con practicas sostenibles y
respetuosas del medio ambiente. Esto es algo que podemos mostrar claramente a través de
redes sociales. Por ejemplo, los productores de frutas y verduras pueden compartir fotos y
videos de cémo utilizan abonos orgdnicos o cdmo manejan el agua de manera eficiente.
Mostrar estas practicas no solo demuestra la calidad del producto, sino que también atrae
a consumidores conscientes que valoran productos saludables y respetuosos del medio
ambiente.

Un buen ejemplo es el de la panela. En lugar de solo vender la panela empaquetada,
podemos contar la historia de cdmo es producida en trapiches artesanales, donde todo el
proceso es natural y sin quimicos. Mostrar imagenes de las cafias de azlcar siendo trituradas
y el jugo cocido lentamente en grandes ollas de cobre le da un contexto Unico al producto.
Las personas que ven este proceso en las redes sociales entienden el trabajo detras de cada
panela y se sienten mas inclinadas a comprarla.

Productos ldcteos y cdrnicos: destacar el valor del trabajo artesanal

Para quienes producimos lacteos o productos carnicos, las redes sociales también nos dan
la oportunidad de destacar la calidad artesanal de nuestros productos. Por ejemplo, un
productor de quesos puede mostrar cdmo se ordefan las vacas de manera natural, cdmo se
cuida la alimentacion del ganado y como se transforma la leche en quesos frescos o curados.
Los consumidores en la ciudad no solo ven el queso en su forma final, sino todo el proceso
artesanal que lo hace tan especial. Los productores de carnicos, como cerdo o res, también
pueden utilizar las redes sociales para mostrar sus practicas responsables, el cuidado que
ponen en la alimentacidn de los animales y el respeto por el bienestar animal. Esto genera
confianza en los consumidores, que buscan productos de origen transparente y con altos
estandares de calidad.

Superando el reto del uso de la tecnologia

Ahora bien, un desafio comun para nosotros, los campesinos, es que no todos estamos
familiarizados con el uso de las redes sociales o de los teléfonos inteligentes. Pero esto no
debe ser un obstaculo. Como bien lo he demostrado con mi trabajo, es posible aprender a
usar estas plataformas de manera sencilla y eficaz. No necesitamos ser expertos en
tecnologia; solo se trata de aprender a hacer buenas fotos de nuestros productos, contar
nuestras historias de manera clara y planificar qué vamos a publicar.

Por ejemplo, un productor de frutas puede empezar simplemente tomando fotos de las
frutas frescas justo después de la cosecha, mostrando lo frescas y naturales que son. Luego,
puede contar en una publicacion cdmo se seleccionan las mejores frutas y se empacan
cuidadosamente para que lleguen en perfectas condiciones al comprador.
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La importancia de ser constantes

Un aspecto clave para que las redes sociales funcionen es la constancia. No se trata de
publicar una foto hoy y luego dejar la pagina abandonada por semanas. Lo ideal es planificar
lo que vamos a publicar. Por ejemplo, un productor de verduras puede publicar una foto de
sus productos frescos los lunes, un video corto del proceso de cultivo los miércoles, y una
historia sobre su finca los viernes. Esto mantiene a los seguidores interesados y crea una
comunidad que sigue de cerca lo que hacemos.

Las redes sociales son una herramienta muy poderosa para nosotros, los campesinos. Nos
permiten mostrar lo que hacemos, contar nuestras historias y vender nuestros productos
directamente a los consumidores, sin intermediarios. No importa si no somos expertos en
tecnologia; con un poco de practica, podemos aprender a usar estas plataformas para hacer
gue nuestros productos, como el café, las achiras, las frutas, las verduras, el platano, la
panela, los lacteos y los carnicos, lleguen a mas personas que valoren todo el trabajo que
hay detras de cada cosecha. Nos dan la oportunidad de diferenciarnos, mostrando la calidad
y el esfuerzo que ponemos en nuestros productos, y creando una conexién cercana con los
consumidores. Es un camino que nos puede ayudar a mejorar nuestras ventas, obtener
mejores precios y, sobre todo, compartir con el mundo lo que somos: campesinos orgullosos
de nuestra tierra y de lo que producimos.

éQué son las redes sociales? Las redes sociales son plataformas en internet donde
las personas pueden conectarse entre si, compartir informacion, fotos, videos y
mensajes. Son herramientas muy poderosas para dar a conocer tu trabajo, tu finca,
y los productos que produces. Plataformas como Facebook, Instagram, y WhatsApp
permiten que los campesinos puedan mostrar lo que hacen sin necesidad de
intermediarios, llegando directamente a compradores locales e internacionales.

éPor qué son importantes para el campo? Las redes sociales permiten contar nuestras historias, mostrar
nuestros productos y, lo mas importante, conectar con personas que valoran lo que hacemos. A través de las
redes podemos:

Vender directamente nuestros productos sin depender de intermediarios.

Mostrar la calidad y el origen de nuestros productos, lo que puede ayudarnos a obtener
mejores precios.

Crear una comunidad de seguidores que comparta nuestros valores, apoye nuestras
practicas sostenibles y quiera saber mas de nuestras vidas en el campo.
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El uso de las redes puede ayudar a promocionar productos como café, cacao, frutas,
verduras, y otros productos agropecuarios de una forma auténtica, destacando lo que nos
hace Unicos como campesinos y productores solidarios.

¢Como empezar si no tengo experiencia? No necesitas ser un experto para usar las redes
sociales. Con acceso a un teléfono inteligente o una computadora sencilla, y una conexién a
internet, puedes comenzar a dar los primeros pasos. No te preocupes si no entiendes todo
de inmediato, con practica se mejora.

PRIMEROS PASOS PRACTICOS:

Crear una cuenta: El primer paso es abrir una cuenta en una plataforma como Facebook o
Instagram. El proceso es simple, solo necesitas un correo electrénico o un ndmero de
teléfono.

Perfil basico: Completa la informacion basica en tu perfil, incluyendo el nombre de la
asociacién, una breve descripcion de lo que producen y una foto de tu finca o productos.

Explorar y aprender: Antes de empezar a publicar, pasa unos dias explorando las redes
sociales. Mira cobmo otras personas y asociaciones estan publicando fotos de sus productos
y contando sus historias. Esto te dard ideas para empezar.
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PASO 2: COMO DEFINIR EL PUBLICO OBJETIVO Y EL MENSAJE QUE QUEREMOS
COMUNICAR

éQué es el publico objetivo? El publico objetivo son las personas a quienes queremos llegar
con nuestras publicaciones. Es importante definir quiénes son para asegurarnos de que el
contenido que creamos les interese. En el caso de una asociacién campesina, tu publico
objetivo puede ser variado:

Compradores locales: Personas de tu comunidad o regién que estén interesados en productos
frescos y de buena calidad.

Compradores nacionales o internacionales: Aquellos que buscan productos agropecuarios de
calidad, organicos o con historia.

Turistas o visitantes: Personas interesadas en conocer tu finca, el proceso de cultivo o en vivir
una experiencia rural.

¢Como definir nuestro publico objetivo? Para definir a tu publico, responde estas
preguntas:

1. ¢Quiénes son las personas que compran mis productos? Pueden ser personas en la ciudad,
jévenes que buscan productos naturales o familias que prefieren alimentos organicos.

2. ¢éQué les interesa? Tal vez les importa saber que tus productos son cultivados sin quimicos
0 que apoyan a una comunidad local.

3. ¢éQué les gusta ver en redes sociales? Fotos de los productos, historias de vida, el proceso
de produccién o recetas que puedan hacer con lo que cultivas.

Mensaje claro y efectivo Una vez que has definido a tu publico, es importante decidir qué
mensaje quieres comunicarles. Tu mensaje debe ser claro y centrarse en los valores que
representan tu asociacion:

Calidad: Si te enfocas en productos de alta calidad, muestra el cuidado que pones en cada etapa
del cultivo.

Sostenibilidad: Si tus practicas son amigables con el medio ambiente, cuenta cdmo lo haces.
Autenticidad: Las historias personales o de la comunidad que hay detrds de cada producto

crean una conexion emocional con el publico.
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Ejemplo practico: Si tu publico son compradores interesados en productos orgdnicos, tu
mensaje podria ser: "Nuestros productos son cultivados de forma tradicional, sin quimicos,
respetando el medio ambiente y la tierra que nos da de comer. Al comprar nuestros
productos, estds apoyando una comunidad campesina que trabaja con amor y dedicacion.”

PASO 3: CREACION DE CONTENIDO VISUAL ATRACTIVO (FOTOS Y VIDEOS SENCILLOS)

éPor qué es importante el contenido visual? En las redes sociales, las fotos y los videos
son las primeras cosas que la gente ve. Las imagenes pueden contar una historia, mostrar
la calidad de tu producto o resaltar la belleza de tu finca. Un buen contenido visual es
clave para atraer a nuevos seguidores y mantener interesados a tus clientes.

No necesitas ser un fotégrafo profesional para crear contenido atractivo. Con un teléfono
movil y algunas técnicas sencillas, puedes lograr que tus productos y tu trabajo en el
campo se vean de manera profesional y llamativa.

Consejos para tomar fotos efectivas

1. lluminacion natural

o Laluznatural, como la del sol, es tu mejor aliada. Intenta tomar fotos durante
el dia, preferiblemente en las primeras horas de la mafiana o en la tarde,
cuando la luz es mas suave.

o Evita usar el flash del teléfono porque puede hacer que las fotos se vean
artificiales o demasiado brillantes.

2. Encuadra bien tu foto

o El producto debe ser el centro de la foto. Si estas mostrando un racimo de
café o un campo de cultivos, aseglrate de que sea lo mas destacado en la
imagen.

o No es necesario complicarse con el fondo, pero asegurate de que esté limpio
y no distraiga. Un fondo natural, como el paisaje de la finca o una mesa de
madera, puede funcionar bien.

3. Destaca los detalles

o Enfécate en los detalles que hacen que tu producto sea especial. Por
ejemplo, una foto de cerca de los granos de café, mostrando su color y
textura, puede ayudar a transmitir la calidad del producto.
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o

Si estds mostrando el proceso de cultivo o recoleccidn, captura las manos de
los agricultores trabajando. Esto afiade un toque humano y resalta la
autenticidad del proceso.

4. Mantén la cdmara estable

(o]

Si tus fotos salen movidas, pueden perder calidad. Mantén firme el teléfono
0 usa una superficie estable para apoyarlo al tomar fotos o videos. Muchos
teléfonos tienen la opcidon de ajustar el enfoque antes de tomar la foto; Usalo
para que la imagen sea nitida.

Consejos para grabar videos sencillos

1. Duracion del video

No necesitas grabar videos largos. Un video de 30 segundos a 1 minuto es
suficiente para mostrar algo interesante, como el proceso de recoleccion del
café o una vista panordmica de la finca.

En plataformas como Instagram o Facebook, los videos cortos suelen tener
mas éxito, ya que las personas tienden a perder interés en videos muy largos.

2. Habla directamente al publico

O

Puedes grabar videos explicando lo que estas haciendo o presentando el
producto. Usa un lenguaje sencillo y directo, como si estuvieras hablando con
alguien en la plaza del pueblo. Esto genera cercania y confianza.

Ejemplo: "Hoy estamos recogiendo el café que plantamos hace seis meses.
Este es uno de los momentos mas importantes en el proceso. Aqui puedes
ver la calidad de los granos."

3. Captura el ambiente

o

Ademads de mostrar el producto, incluye imagenes de la finca, los animales,
los arboles o el trabajo diario. Esto no solo crea un contenido visual atractivo,
sino que también permite que las personas conozcan mas sobre tu entorno
y lo que te hace especial como productor.

4. Edita de manera simple

(o]

No necesitas software complejo para editar tus videos. Muchas aplicaciones
de teléfonos, como InShot o Canva, permiten cortar videos, afiadir musica o
texto de forma facil. Puedes agregar una breve descripcidn o tu logo para que
las personas identifiquen quién eres.
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Ejemplo practico:

Imagina que estas cosechando frutas en tu finca. Toma una serie de fotos de las frutas en el
arbol, en tus manos y luego empacadas. Puedes hacer un pequefio video donde muestres
cdmo es el proceso de seleccidn de las frutas para que el publico vea el cuidado que pones
en ello. Asi, quienes ven el contenido sabran que estan recibiendo un producto de calidad,
seleccionado a mano y con dedicacion.

PASO 4: USO DE HISTORIAS DE VIDA Y RELATOS CAMPESINOS PARA CONECTAR CON LOS
SEGUIDORES

éPor qué contar historias? Contar historias es una de las formas mas poderosas de conectar
con las personas. A todos nos gusta escuchar relatos sobre la vida de otros, sobre el esfuerzo,
las tradiciones, y la pasidon que hay detrds de un producto. En el caso de los campesinos y las
asociaciones agropecuarias solidarias, las historias son fundamentales porque nos permiten
mostrar quiénes somos, de dénde venimos y por qué nuestros productos son especiales.

éQué tipo de historias contar? Como productor campesino, tienes muchas historias que contar:

1. La historia de tu familia o comunidad: ¢Cémo comenzd tu asociacién o finca?
¢Quiénes estan detrds de los productos que vendes? Hablar de la tradicidon familiar
o de los desafios que has enfrentado puede humanizar tu negocio.

2. El proceso de produccién: No todas las personas entienden lo que implica producir
café, cacao, o frutas. Contar cdmo se cuida cada planta, el esfuerzo en la cosecha y
el procesamiento puede aumentar el valor percibido de tus productos.

3. Historias sobre la sostenibilidad y el respeto por la tierra: Si cultivas de forma
organica o sigues practicas sostenibles, puedes contar cdmo cuidas la tierra, como
te aseguras de no dafiar el medio ambiente y por qué esto es importante para tiy tu
comunidad.

4. Historias de vida: Destacar a las personas que trabajan contigo es una gran forma
de contar una historia. Puedes hablar de un agricultor que ha trabajado la tierra toda
su vida, de una familia que ha pasado sus tradiciones a las nuevas generaciones, o
de cdmo la comunidad se une para enfrentar los desafios climaticos o econdmicos.
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Como contar la historia:

1. Sé auténtico: No necesitas inventar una historia perfecta. La gente conecta mejor
con las historias reales. Habla de tus éxitos, pero también de los retos que enfrentas.
Esto genera empatia y cercania.

2. Utiliza un lenguaje sencillo: Como mencionamos antes, piensa que estas hablando
con alguien conocido, con amigos o vecinos. No es necesario usar palabras
complicadas. Lo importante es que la gente entienda lo que estas diciendo y se
sienta conectada.

3. Hazlo personal: Si hablas desde tu propia experiencia o la de tu comunidad, las
personas lo valorardan mds. Cuéntales lo que significa para ti o para tu familia la
cosecha de este afio, o cOmo te sientes al ver crecer tus productos.

4. Usa fotos y videos: Una buena historia siempre es mejor si estd acompafiada de
imagenes. Las fotos y videos que tomes del campo, de tu familia trabajando, o del
proceso de cultivo pueden hacer que la historia cobre vida.

Ejemplo de una historia campesina: “Mi nombre es Maria y soy parte de una pequefia
asociacion de mujeres que cultivan café en el Huila. Este trabajo lo aprendi de mi madre y
ella de mi abuela. Todos los dias, después de cuidar de mis hijos, me dirijo a los cafetales
para revisar los frutos. Cada grano que recogemos es seleccionado con cuidado porque
queremos que las personas sientan la calidad y el amor con el que trabajamos. Aqui, en
nuestra finca, hacemos las cosas con paciencia, como se hacian antes, respetando la
naturaleza y siempre pensando en el futuro de nuestros hijos. Lo que mds me enorgullece es
saber que nuestro café llega a las mesas de muchas personas que disfrutan del trabajo que
hacemos con tanto carifio.”

¢COmo estas historias ayudan a vender? Cuando una persona escucha o lee una historia
como la de Maria, no solo estd comprando café, sino también parte de esa historia. Valoran
mas el producto porque conocen el esfuerzo detrds de él. Esto puede hacer que estén
dispuestos a pagar mas por algo que tiene un significado especial. Ademas, las historias
hacen que la gente se sienta mas conectada contigo, lo que puede generar lealtad y
confianza a largo plazo.
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PASO 5: PUBLICACION Y CONSISTENCIA: COMO PLANIFICAR Y

PUBLICAR DE FORMA EFICIENTE

La importancia de la consistencia En redes sociales, no se trata solo de publicar una vez y
esperar resultados. La clave para construir una audiencia y mantener a tus seguidores
interesados es la consistencia. Esto significa publicar de manera regular para que las personas
siempre tengan algo nuevo que ver sobre tu trabajo en el campo, tus productos o las historias

de tu comunidad.

éQué es la consistencia? Consistencia no significa que debas publicar todos los dias, pero si
debes tener un horario definido que te funcione y que puedas mantener. La idea es que tus

seguidores sepan cuando esperar contenido nuevo de ti. Por ejemplo, podrias comenzar
publicando dos o tres veces por semana.

Como planificar tus publicaciones

1. Crea un calendario de contenido

(o]

Un calendario te ayudara a organizar lo que vas a publicar cada semana o
cada mes. Puedes escribirlo en una libreta, usar un calendario de pared o, si
te sientes cdmodo, una herramienta digital como Google Calendar.

En este calendario, asigna qué dias vas a publicar y qué tipo de contenido vas
a compartir. Por ejemplo:

Lunes: Foto de un producto (fruta, café, miel, etc.)

Miércoles: Video corto mostrando cédmo cosechas o procesas el
producto.

Viernes: Historia sobre un miembro de la comunidad o un aspecto
interesante de tu finca.

2. Alterna diferentes tipos de contenido

o

Para mantener a tu audiencia interesada, es importante variar el tipo de
contenido que compartes. Puedes alternar entre:

Fotos de tus productos: Muestra los productos en su mejor
momento, justo después de la cosecha o ya empacados.

Videos del proceso de trabajo: Ensefia cémo cultivas, cdmo
recolectas, o cdmo procesas el producto.

Historias personales: Como mencionamos antes, las historias son
una gran forma de conectar con las personas.

Preguntas a tu audiencia: Pide a tus seguidores que opinen o hagan
preguntas sobre tus productos o el proceso. Esto genera interaccion
y te ayuda a conocer lo que ellos valoran.
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3. Horarios de publicacion

o Publicar en los momentos en que tus seguidores estdn mas activos es clave.
Generalmente, las personas tienden a revisar las redes sociales temprano en
la mafana o al final del dia. Si tienes acceso a datos de las plataformas,
puedes ver cuando tus publicaciones reciben mas atencién y ajustar tu
horario.

o Sin embargo, como regla general, prueba publicando entre las 8-9 am y 7-9
pm y ajusta segun los resultados que vayas viendo.

Estrategias para mantener la consistencia

1. Programar publicaciones con anticipacion

o Para evitar estar pendiente todo el tiempo, puedes programar tus
publicaciones. Herramientas como Facebook Creator Studio permiten
programar fotos y videos para que se publiquen automaticamente a la hora
que elijas. Esto es util si tienes un dia muy ocupado en la finca y no puedes
estar conectado en el momento de la publicacidn.

2. Usar lo que tienes a mano

o No siempre necesitas crear contenido nuevo. Puedes reutilizar fotos o videos
gue ya hayas tomado y presentarlos de manera diferente. Por ejemplo, si
tomaste varias fotos de la misma cosecha, puedes usar una nueva cada
semana para mantener un flujo constante de publicaciones.

3. Establecer objetivos sencillos

o Al empezar, pon metas alcanzables, como publicar dos veces por semana
durante el primer mes. Luego, puedes ir aumentando segln te sientas mas
comodo con el proceso. Lo importante es empezar y mantener el ritmo.

Interaccion con tus seguidores

La publicacién es solo una parte del trabajo. También es importante interactuar con las
personas que te siguen:

¢ Responde a los comentarios: Agradece a quienes comentan o preguntan sobre tus
productos. Esto genera confianza y les muestra que valoras su apoyo.

e Agradece a los nuevos seguidores: Un simple mensaje de bienvenida o
agradecimiento puede hacer que se sientan mds conectados contigo y tu historia.

e Incentiva a compartir: Pide a tus seguidores que compartan tus publicaciones si les
gustan. Esto te ayudard a llegar a mas personas de manera organica.
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Ejemplo practico:

Imagina que el lunes compartes una foto de los granos de café que acabas de cosechar,
explicando brevemente el esfuerzo que toma seleccionarlos. El miércoles, puedes subir un
video corto de ti o alguien de la asociacidn trabajando en el campo, explicando por qué es
importante el cuidado que ponen en la produccidn. Y el viernes, puedes contar una historia
sobre un miembro de tu comunidad que ha trabajado en la finca durante muchos afos.
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21. INTEGRACIONES CON MEDIOS DE APOYO (WHATSAPP BUSINESS)

WhatsApp Business no solo permite la comunicacién directa y rapida con los consumidores,
sino que también facilita la presentacion de productos de una manera visual y atractiva. Esta
herramienta se adapta perfectamente a la dinamica del campo, donde muchas veces el tiempo
y los recursos son limitados, brindando a los productores la posibilidad de administrar su
negocio de manera eficiente y profesional.

Los beneficios de WhatsApp Business son significativos. Desde la creacién de un catdlogo de
productos hasta el uso de mensajes automaticos para mantener a los clientes informados, esta
plataforma permite a los agricultores no solo optimizar su atencion al cliente, sino también
aumentar sus ventas y mejorar su presencia en el mercado. A través de ejemplos practicos y
una guia paso a paso, este manual tiene como objetivo equipar a los productores rurales con
las habilidades necesarias para aprovechar al maximo esta herramienta. En este sentido,
WhatsApp Business se presenta no solo como un medio de comunicacién, sino como una
solucidén integral que puede transformar la forma en que los campesinos interactian con sus
clientes, gestionan sus negocios y, en Ultima instancia, hacen crecer sus comunidades. A medida
gue avanzamos en este manual, exploraremos como implementar WhatsApp Business puede
ser el primer paso hacia un futuro mas conectado y préspero para el sector agropecuario.

La parte mas extensa e importante de este manual se centra en la conversidn en ventas a través
de la gestidn y el servicio. Esta aplicacién se ha consolidado como un medio democratizado,
accesible para todos, y que muchos de nosotros ya manejamos de forma familiar. Esto la
convierte en una herramienta invaluable para las organizaciones agropecuarias, permitiendo
que los productores se conecten de manera directa y efectiva con sus clientes. La capacidad de
WhatsApp Business para facilitar la comunicacidn instantdnea y personalizada es fundamental
para mejorar la conversion de clientes interesados en compradores reales. A través de esta
plataforma, los productores pueden ofrecer un servicio al cliente de alta calidad, respondiendo
rdpidamente a preguntas, gestionando pedidos y brindando informacion detallada sobre sus
productos. Esta atencidn personalizada no solo mejora la experiencia del consumidor, sino que
también genera confianza y lealtad, elementos esenciales para fomentar relaciones comerciales
duraderas.

Es crucial resaltar la importancia de aprovechar todas las capacidades que ofrece WhatsApp
Business en el contexto de los negocios agropecuarios. Desde la creacidon de catdlogos de
productos hasta el uso de respuestas automaticas para mantener informados a los clientes,
cada funcidn de esta aplicacidon puede ser explotada para optimizar el proceso de ventas. La
facilidad de enviar imagenes y videos de los productos, junto con la posibilidad de compartir
testimonios y recomendaciones, enriquece la presentacién de los productos, haciéndolos mas
atractivos para los consumidores. Esta herramienta permite a los productores organizar sus
interacciones mediante el uso de etiquetas y respuestas automaticas, facilitando la gestion de
pedidos y mejorando la eficiencia operativa. Esta capacidad para automatizar ciertas tareas
permite a los campesinos enfocarse en la produccidn y en la mejora continua de sus productos,
al tiempo que garantizan una atencion al cliente rapida y efectiva.

La conversidn en ventas a través de la gestidn y el servicio en WhatsApp Business es un aspecto
clave del manual, que enfatiza como esta herramienta accesible y familiar puede transformar la
manera en que los negocios agropecuarios interactian con sus clientes. Al explotar las
capacidades de esta aplicacidn, los productores no solo mejoran su rendimiento en ventas, sino
gue también crean un impacto positivo en sus comunidades al fortalecer la economia local. Es
momento de abrazar esta tecnologia y aprovecharla al mdximo para asegurar un futuro
prospero y sostenible para todos en el sector agropecuario.
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WhatsApp Business, una Herramienta Util para el Campo

Hoy en dia, la tecnologia puede ayudarnos a mejorar la manera en que vendemos nuestros
productos del campo. WhatsApp Business es una herramienta muy util que nos permite
conectarnos directamente con las personas que quieren comprar lo que producimos, ya sea
café, platano, achiras, frutas, panela o productos lacteos y carnicos. Aunque pueda parecer
algo complicado al principio, es muy facil de usar, incluso si no tienes mucha experiencia con
la tecnologia.

Este manual estd hecho para que campesinos, asociaciones agropecuarias y productores
puedan aprovechar WhatsApp Business de la manera mas sencilla y eficaz. A lo largo de este
documento, te vamos a explicar cémo funciona esta herramienta y cémo te puede ayudar a
vender tus productos directamente a los clientes, sin necesidad de intermediarios.

En el campo, muchas veces nos enfrentamos a retos para vender nuestros productos.
Dependemos de intermediarios o de mercados donde no siempre conseguimos el precio
justo por todo el esfuerzo que le ponemos a nuestras cosechas. Sin embargo, con la llegada
de WhatsApp Business, los campesinos y asociaciones agropecuarias pueden tomar el
control de sus ventas y conectarse directamente con los compradores, sin necesidad de
depender de terceros. WhatsApp Business es una herramienta que se adapta
perfectamente a las necesidades del sector agropecuario, ya que es facil de usar y permite
mejorar la comunicacién entre productores y clientes. Nos permite hablar con nuestros
compradores de manera rdpida y directa, sin tener que salir de la finca. Si tienes productos
frescos como frutas, café, platano o achiras, WhatsApp Business es una excelente manera
de ofrecerlos, ya que puedes mostrar fotos, describir los productos y organizar los pedidos
de manera sencilla.

Lo mas importante es que WhatsApp Business abre una puerta para que los campesinos
eliminen los intermediarios. Al vender directamente a los clientes, podemos establecer un
mejor precio para nuestros productos. Esto es especialmente importante en productos
como el café, donde muchas veces el precio que se paga a los productores no refleja todo
el esfuerzo y el trabajo que implica producirlo. Ahora, con un simple mensaje, podemos
hablar con los clientes, contarles sobre nuestro trabajo y recibir los pedidos, todo desde el
celular.

Un ejemplo muy claro es el de los productores de panela. Antes, la panela se vendia a
intermediarios que luego la revendian en la ciudad, obteniendo grandes ganancias mientras
gue el campesino solo recibia una pequefia parte. Con WhatsApp Business, el productor
puede crear su propio catalogo, mostrar las diferentes presentaciones de panela, como en
bloques o en polvo, y vender directamente a tiendas o consumidores finales. Esto no solo
ayuda a mejorar los ingresos del productor, sino que también le da la oportunidad de crear
una relacién directa y cercana con los compradores.
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También es una herramienta de organizacion. Nos permite llevar un mejor control de los
pedidos y organizar nuestras conversaciones con los clientes. Por ejemplo, si vendemos
verduras frescas, podemos etiquetar a los clientes segun sus pedidos, lo que nos permite
saber quién ya pago, quién estd esperando su pedido o quién necesita mds informacion.
Esto es especialmente util cuando tenemos varios clientes, porque nos ayuda a no
perdernos en la cantidad de mensajes y pedidos que pueden llegar.

Otro punto clave es que WhatsApp Business nos permite promocionar nuestros productos
de una manera muy facil. Podemos enviar mensajes a todos nuestros clientes para avisarles
de una nueva cosecha o de una oferta especial. Si tienes frutas como mangos, naranjas o
pifas recién cosechadas, puedes enviar un mensaje a toda tu lista de contactos y avisarles
que ya estdn disponibles, lo que genera interés y puede aumentar tus ventas.

WhatsApp Business tiene un impacto importante en la comunidad rural. Al facilitar la venta
directa, ayuda a mejorar la economia local, porque los campesinos obtienen mas por sus
productos. Esto fortalece a las asociaciones agropecuarias, ya que pueden trabajar de
manera mas auténoma y mejorar las condiciones de vida de sus miembros. Al final, se crea
un circulo virtuoso donde la tecnologia se pone al servicio del campo, sin necesidad de
grandes inversiones o complicados sistemas de venta.

Esta es una herramienta poderosa para los campesinos y las asociaciones agropecuarias.
Permite vender de manera mas eficiente, organizarse mejor y promocionar los productos
directamente a los consumidores, todo desde el celular. Con esta aplicacién, podemos
mejorar nuestros ingresos, crear relaciones mas cercanas con los clientes y fortalecer
nuestras comunidades, aprovechando las ventajas de la tecnologia sin complicaciones.
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¢Por qué es util WhatsApp Business para tu finca?

WhatsApp Business no es solo una aplicaciéon para mandar mensajes. Te ofrece varias
ventajas que pueden hacer que la venta de tus productos sea mucho mas facil y
organizada.

1. Comunicacion directa con tus clientes

Con WhatsApp Business, puedes hablar directamente con las personas interesadas en
comprar tus productos, ya sea alguien que viva en el pueblo, en la ciudad o incluso en
otra regidn. Esto significa que puedes responder preguntas sobre tus productos o
recibir pedidos en tiempo real. No tienes que esperar a que el cliente venga a tu finca
o al mercado. Desde tu teléfono, puedes comunicarte facilmente y cerrar ventas.

Ejemplo practico: Si cultivas platano y un comprador quiere hacer un pedido, te puede
escribir por WhatsApp preguntando cuantos kilos tienes disponibles y a qué precio.
Ta puedes responder de inmediato y acordar la entrega sin problemas.

2. Mostrar tus productos de manera profesional

WhatsApp Business te permite crear un catdlogo de tus productos. Esto significa que
puedes subir fotos y descripciones de lo que vendes (café, frutas, achiras, panela, etc.)
para que tus clientes lo vean directamente en la aplicacién. Es como tener una
pequefiia tienda virtual en tu celular, donde los clientes pueden mirar y escoger lo que
les interesa.

Ejemplo practico: Si vendes achiras, puedes subir una foto del producto, agregar una
breve descripcidn sobre como las haces con ingredientes frescos y naturales, y poner
el precio por paquete. Esto hace que los clientes tengan toda la informacidn sin tener
gue preguntarte cada detalle.

3. Organizar mejor tus pedidos

WhatsApp Business tiene una funcién que te permite organizar tus conversaciones.
Esto es muy Util si tienes varios clientes a los que les vendes productos. Puedes usar
etiquetas para clasificar tus chats. Por ejemplo, puedes etiquetar un mensaje como
"pedido pendiente" o "pago recibido". Asi, no se te olvidara quién te hizo un pedido o
quién ya pagbé.

Ejemplo practico: Si estas vendiendo panela a varias tiendas, puedes etiquetar los
chats de las tiendas segun el estado del pedido, como "pendiente de entrega" o "en
proceso". Esto te ayudard a no confundirte y a llevar un control mas facil de tus ventas.

155



4. Mensajes automdticos

Muchas veces, cuando estamos en la finca, no tenemos tiempo de estar pendientes
del teléfono para responder a cada mensaje. WhatsApp Business te permite
configurar mensajes automdticos para que, si alguien te escribe y no puedes
responder en ese momento, la aplicacién envie un mensaje por ti.

Ejemplo practico: Puedes programar un mensaje que diga algo como "Gracias por
escribirnos, estamos ocupados en la finca pero te responderemos lo mas pronto
posible". De esta manera, tus clientes saben que les responderas, aunque no sea
inmediato.

5. Promocion de tus productos

WhatsApp Business no solo te ayuda a gestionar tus ventas, también te permite
promocionar tus productos. Puedes compartir tu nimero de WhatsApp Business en
redes sociales como Facebook o Instagram, y asi las personas interesadas en lo que
ofreces pueden contactarte directamente. Ademas, puedes enviar mensajes a todos
tus clientes cuando tengas ofertas especiales o productos frescos para vender.

Ejemplo practico: Si acabas de cosechar frutas frescas, como naranjas o mangos,
puedes enviar un mensaje a todos tus clientes para avisarles que ya estan disponibles.
Esto los motiva a hacer pedidos rapidamente.

156



Paso 1: Descarga e Instalacion de WhatsApp Business

La primera etapa para aprovechar al maximo WhatsApp Business es descargar e instalar la
aplicacion en tu dispositivo. Este proceso es sencillo y accesible tanto para usuarios de
Android como de iPhone. A continuacidn, te guiaremos a través de los pasos necesarios para
hacerlo y te proporcionaremos informacién esencial para configurar tu cuenta
correctamente.

Como Descargar WhatsApp Business (Android e iPhone)

e Para Android:

Abre la Google Play Store en tu dispositivo.

En la barra de busqueda, escribe "WhatsApp Business".

Selecciona la aplicacion de WhatsApp Inc. y haz clic en Instalar.

Espera a que la descarga y la instalacion se completen. Una vez finalizado,
podras abrir la aplicacidn directamente desde la tienda o desde el menu de
aplicaciones de tu dispositivo.

P wnNPRE

e ParaiPhone:

Abre la App Store en tu iPhone.

En la pestaiia de busqueda, escribe "WhatsApp Business".

Selecciona la aplicacion de WhatsApp Inc. y presiona Obtener.

Autentica la descarga si es necesario y espera a que la instalacién se
complete. Luego podras abrir la aplicacion desde tu pantalla de inicio.

P wnNPR

Configuracion Inicial de Tu Cuenta

Una vez que hayas descargado e instalado WhatsApp Business, el siguiente paso es
configurar tu cuenta. Aqui te explicamos como hacerlo:

1. Abre WhatsApp Business: Al iniciar la aplicacion por primera vez, se te pedira que
aceptes los términos y condiciones. Asegurate de leerlos vy, si estas de acuerdo,
procede.

2. Verificacion de Numero: Ingresa tu numero de teléfono. Puedes utilizar un nimero
gue ya esté en uso en WhatsApp o un nimero nuevo exclusivamente para tu
negocio. Si eliges un numero que ya estaba registrado, WhatsApp te dard la opcién
de transferir la informacién de la cuenta anterior.

3. Recibe el Cddigo de Verificacion: Una vez que ingreses tu numero, recibirds un
codigo de verificacion por SMS. Ingresa este cédigo en la aplicacién para confirmar
tu nimero.
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4. Configura Tu Perfil: Después de la verificacidon, podras configurar tu perfil de

negocio. Aqui es donde se ingresa la informacidn clave sobre tu negocio.

Informacion Importante para Completar el Perfil de Tu Negocio

Completar tu perfil de negocio es fundamental para que los clientes te reconozcan y confien
en tu marca. Aqui te dejamos algunos aspectos clave a considerar:

Nombre del Negocio: Utiliza el nombre oficial de tu organizacién agropecuaria. Esto
ayudara a que los clientes te identifiquen facilmente.

Categoria: Selecciona la categoria que mejor describa tu negocio, como "Agricultor",
"Productor de alimentos" o "Vendedor de productos organicos".

Descripcion: Escribe una breve descripcién que resuma lo que haces y qué productos
ofreces. Mantén el texto claro y atractivo.

Ubicacidn: Agrega tu ubicacién para que los clientes sepan dénde encontrarte. Esto
es especialmente util si tienes un punto de venta fisico.

Horarios de Atencion: Indica tus horarios de atencién para que los clientes sepan
cuando pueden contactarte.

Foto de Perfil: Usa un logotipo o una imagen representativa de tu negocio para que
tu perfil sea reconocible.

Ejemplos Prdcticos para la Configuracion de WhatsApp Business en Negocios
Agropecuarios

Para ilustrar cobmo configurar WhatsApp Business de manera efectiva, aqui hay algunos
ejemplos practicos:

Ejemplo 1: Productor de Café: Si eres un productor de café, puedes nombrar tu
negocio "Café del Campo" y seleccionar la categoria "Agricultor". En la descripcién,
podrias incluir detalles sobre la produccion sostenible de café y la tradicion familiar
gue hay detras de tu marca. También es recomendable afiadir fotos atractivas de tu
finca y de los granos de café.

Ejemplo 2: Vendedor de Frutas: Si vendes frutas frescas, nombra tu negocio "Frutas
Frescas de Isnos". En la descripcién, menciona la variedad de frutas que ofreces vy la
importancia de la calidad. Utiliza imagenes coloridas de tus productos para atraer la
atencidn de los clientes.

Ejemplo 3: Productor de Miel: Si produces miel, tu negocio podria llamarse "Miel
Natural de la Sierra". En tu perfil, destaca el proceso de produccién natural y las
propiedades beneficiosas de la miel. Asegurate de incluir fotos de las colmenas y del
proceso de extraccion.
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Paso 2: Como Configurar WhatsApp Business para tu Negocio Agropecuario

Ahora que ya sabes lo util que es WhatsApp Business para mejorar la venta de tus productos,
vamos a empezar con lo mas importante: configurar la aplicaciéon. No te preocupes si no
eres muy habil con la tecnologia, este proceso es sencillo y lo explicaremos paso a paso, con
ejemplos que te ayudaran a aplicar todo lo aprendido de manera practica.

1. Descarga e instalacion de WhatsApp Business

Lo primero que debes hacer es descargar la aplicacion de WhatsApp Business en tu
teléfono. Para esto, sigue estos pasos:

e Si usas un teléfono Android: Entra a la tienda de aplicaciones llamada Google Play
Store. Busca en la barra de busqueda "WhatsApp Business". Cuando la encuentres,
haz clic en el botén que dice "Instalar".

e Si usas un iPhone: Ve a la App Store y busca "WhatsApp Business". Haz clic en
"Obtener" y luego en "Instalar".

Ejemplo practico: Si eres un productor de café y platano en el Huila, puedes seguir estos
pasos desde tu teléfono mientras trabajas en la finca o cuando tengas un momento libre en
casa.

2. Configuracion de la cuenta de negocio

Una vez que la aplicacién esté instalada, es hora de configurar tu cuenta de WhatsApp
Business. Esta cuenta sera especifica para tu negocio, lo que te permitira separar las
conversaciones personales de las que son para vender tus productos. Aqui estan los pasos:

e Abrir la aplicacidon: Una vez que abras WhatsApp Business, te pedira que registres
un numero de teléfono. Aqui puedes elegir si quieres usar el mismo nimero que ya
usas para WhatsApp personal o si prefieres tener un nimero solo para tu negocio.

Consejo: Si prefieres tener un numero exclusivo para tu finca o asociacién, es buena idea
comprar una tarjeta SIM adicional y usar ese nUmero para tu negocio. Asi tendras mas
organizacion entre tus conversaciones personales y las del negocio.
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e Nombre del negocio: WhatsApp Business te pedird que ingreses el nombre de tu
negocio. Aqui debes poner el nombre de tu finca o asociaciéon agropecuaria. Por
ejemplo, si tienes una finca de produccién de frutas, puedes llamarla "Finca La
Esperanza".

o Categoria del negocio: Selecciona la categoria que mejor describa lo que haces. Para
productores del campo, categorias como "Agricultura"”, "Alimentos y bebidas", o
"Productos alimenticios" son buenas opciones. Esto ayuda a que los clientes sepan
de inmediato qué tipo de negocio tienes.

o Foto de perfil: Elige una foto de perfil para tu negocio. Esto puede ser el logotipo de
tu asociacién, una foto de tus productos o una imagen de la finca. Es importante que
la foto sea clara y representativa de lo que ofreces.

3. Completar el perfil de empresa

Una de las grandes ventajas de WhatsApp Business es que puedes configurar un perfil de
empresa que proporciona toda la informacion basica de tu negocio. Esto facilita que los
clientes conozcan mas sobre ti sin tener que hacerte preguntas cada vez. Vamos a ver cdmo
hacerlo:

e Ubicacion: Agrega la direccién de tu finca o lugar de operacion. Esto es
especialmente importante si atiendes a clientes en persona o si organizas entregas
locales. Si tienes una asociacidon en el campo que vende productos lacteos, como
guesos o yogur, puedes agregar la direccién de tu punto de produccion.

e Horario de atencidn: Aqui puedes definir los horarios en los que estds disponible
para responder mensajes o recibir pedidos. Por ejemplo, si trabajas en la finca
durante la manana y solo puedes atender pedidos por la tarde, puedes establecer tu
horario de atencién de 2:00 p.m. a 6:00 p.m.

e Correo electrénico: Si tienes un correo electrénico para tu negocio, agrégalo aqui.
Esto es util si algunos clientes prefieren contactarte por correo para hacer pedidos
mas grandes o para acuerdos comerciales.

e Descripcion: Esta parte es clave para que los clientes sepan qué ofreces. Escribe una
breve descripcidn de tu negocio o productos. Por ejemplo: "Somos una asociacién
campesina que produce café organico y frutas frescas en el Huila. Nuestros
productos son 100% naturales y cultivados de manera sostenible".

Ejemplo practico: Si produces panela y productos carnicos, puedes escribir algo como:
"Vendemos panela organica y carne de cerdo alimentada de manera natural. Nos
especializamos en productos frescos y de alta calidad para clientes locales".
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4. Verificacion de la cuenta

WhatsApp Business ofrece la posibilidad de verificar tu cuenta, lo que le dard mas confianza
a tus clientes. Para hacer esto, debes asegurarte de que toda la informacién esté
correctamente completada, como el nombre del negocio, la direccién y el correo
electrénico. Aunque la verificaciéon no es obligatoria, es un paso adicional que ayuda a darle
mas profesionalismo a tu negocio.

5. Configuracion avanzada: Mensajes automadticos y respuestas rdapidas

En WhatsApp Business, puedes activar mensajes automaticos para responder a tus clientes
cuando no estés disponible. Esta es una opcidn muy util si estds ocupado en el campo o no
puedes responder en ese momento.

e Mensajes de bienvenida: Cuando un cliente te escribe por primera vez, WhatsApp
puede enviar automdticamente un mensaje de bienvenida. Un ejemplo podria ser:
"iHola! Gracias por contactarnos. Somos Finca La Esperanza y ofrecemos frutas
frescas, café y panela. éEn qué podemos ayudarte?"

e Mensajes de ausencia: Si no estds disponible para responder, puedes configurar un
mensaje que se enviara automaticamente, como: "Estamos ocupados en la finca en
este momento, pero te responderemos lo mas pronto posible. Gracias por tu
paciencia".

e Respuestas rapidas: También puedes guardar respuestas rapidas para preguntas
frecuentes. Por ejemplo, si siempre te preguntan por los precios de los productos,
puedes tener una respuesta guardada que diga: "Nuestro café cuesta $15.000 por
libra y la panela $8.000 por kilo".

Ejemplo prdctico de configuracion
Imagina que tienes una finca que produce café, panela y frutas frescas. Después de instalar

WhatsApp Business y completar el perfil, puedes configurar tu mensaje de bienvenida para
gue cada vez que alguien te escriba, reciba un mensaje automatico que diga:

"iHola! Bienvenido a Finca La Esperanza. Ofrecemos productos frescos cultivados en las
montafas del Huila, incluyendo café orgdnico y panela artesanal. Haz tu pedido
directamente por este medio o consulta nuestro catdlogo."

Ademas, puedes configurar respuestas rapidas para preguntas comunes como:

e Precio del café: "Nuestro café organico cuesta $15.000 por libra."
e Precio de la panela: "Vendemos panela artesanal a $8.000 por kilo. Disponible en
bloques y en polvo."
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Paso 3: Como crear un catalogo de productos en WhatsApp Business

Una de las funciones mas utiles de WhatsApp Business es la posibilidad de crear un catdlogo
de productos. Esto te permite mostrar fotos, descripciones y precios de lo que produces
directamente en la aplicacién, como si fuera una pequeiia tienda virtual que tus clientes
pueden ver facilmente. Es una forma muy practica de organizar lo que ofreces, ya sea café,
platano, frutas, achiras, panela, productos lacteos o carnicos.

A continuacién, te explico cdmo crear tu catalogo paso a paso y te doy ejemplos practicos
para que puedas empezar a usar esta herramienta en tu negocio.

1. {Qué es un catdlogo en WhatsApp Business?

El catdlogo es una funcién dentro de la aplicacién que te permite subir fotos y agregar
descripciones de tus productos. Los clientes pueden ver tu catalogo directamente desde tu
perfil de WhatsApp Business y hacer pedidos basados en la informacién que ven.

Esto es muy util para evitar responder muchas preguntas sobre precios o disponibilidad, ya
que toda la informacién estard a la vista de los clientes.

2. Como crear tu catdlogo: Paso a paso
a) Abre WhatsApp Business y accede a la opcion "Catdlogo”

e Abre la aplicacién de WhatsApp Business en tu teléfono.

e Ve al menu de configuracidén en la parte superior derecha (es el icono de tres
puntitos).

e Selecciona la opcion "Herramientas para la empresa".

e Dentro de las herramientas, veras la opcidn "Catdlogo". Haz clic en ella.

b) AAadir productos al catdlogo

e Unavez en la seccion del catalogo, selecciona la opcién "Agregar nuevo producto o
servicio".

e Aqui te permitird subir una foto del producto. Puedes tomar una nueva foto con la
camara de tu teléfono o elegir una foto que ya tengas en tu galeria.

Ejemplo practico: Si produces café, puedes tomar una foto clara y bien iluminada de los
empagques de café que vendes, mostrando tanto el empaque como el grano tostado en un
vaso o una taza. Esto permite que los clientes visualicen mejor lo que estan comprando.
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e Después de subir la foto, debes llenar la siguiente informacion:
o Nombre del producto: Por ejemplo, "Café organico de la finca La Esperanza".

o Precio: Aqui puedes poner el precio por libra, kilo o unidad, dependiendo de
lo que vendas. Ejemplo: "Precio: $15.000 por libra".

o Descripcion del producto: En esta parte puedes agregar detalles
importantes. Por ejemplo, si tu café es cultivado sin quimicos, si es organico
o si es tostado de manera artesanal. Esta informacion le dara mas valor a tu
producto.

Ejemplo practico: Para el café puedes escribir algo como: "Café 100% organico, cultivado en
las montanas del Huila. Tostado de manera artesanal para un sabor Unico y suave. Disponible
en presentaciones de 250g, 500g y 1kg."

e Despuésde llenar todos los campos, presiona "Guardar" y tu producto aparecerd en
el catalogo.

c) Repite el proceso para otros productos

Sigue estos mismos pasos para agregar todos los productos que vendes. No importa si son
alimentos frescos, procesados o productos artesanales, lo importante es que subas fotos
claras y escribas descripciones atractivas que expliquen por qué tus productos son
especiales.

Ejemplo prdctico para otros productos:

e Panela: Sube una foto de la panela en bloques o polvo. En la descripcidn, explica
como es producida, si es orgdnica o si sigue métodos tradicionales. Puedes escribir:
"Panela organica en bloques de 500g. Producida artesanalmente en nuestra finca,
con cafia de azlcar cultivada sin quimicos. Sabor dulce y natural".

e Achiras: Toma una foto de un paquete de achiras y escribe algo como: "Achiras
tradicionales del Huila, hechas a mano con ingredientes frescos y naturales. Ideales
para acompafiar el café. Paquete de 12 unidades, precio $10.000".

e Productos carnicos: Sube fotos de los cortes o productos embutidos que vendas. Por
ejemplo: "Carne de cerdo alimentado de manera natural, sin hormonas ni
antibiéticos. Disponible en cortes frescos y embutidos artesanales. Precio por kilo:
$20.000".
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3. Actualizacion y manejo del catdlogo

Es importante que mantengas tu catalogo actualizado. Si vendes productos que dependen
de la temporada, como frutas o verduras, asegurate de quitar del catidlogo aquellos
productos que ya no estan disponibles. Esto evitard confusiones con tus clientes y te ayudara
a mantener una imagen profesional.

Ejemplo practico: Si estas vendiendo mangos y tu cosecha se agotd, simplemente entra a la
opcién de "Catdlogo" y elimina o marca como "Agotado" el producto. Cuando vuelvas a
tener mangos disponibles, lo puedes agregar nuevamente.

También es buena idea aprovechar el catdlogo para mostrar promociones o productos
especiales. Si tienes una oferta o un lote especial, puedes destacarlo en tu catalogo y
compartirlo con tus clientes para aumentar las ventas.

4. Ventajas del catdlogo de productos en WhatsApp Business

El catalogo es una herramienta muy poderosa porque te permite mostrar todos tus
productos de una manera visual y organizada. Aqui te detallo algunas de las principales
ventajas:

e Ahorra tiempo: Los clientes no tienen que preguntarte por cada producto, ya que
pueden ver las fotos, precios y descripciones directamente en el catalogo.

e Ventas mas faciles: Al ver fotos de buena calidad y descripciones claras, los clientes
pueden tomar decisiones de compra mas rapido.

e Profesionalismo: Tener un catdlogo bien organizado le da una imagen mas
profesional a tu negocio, lo que puede aumentar la confianza de los compradores.

e Promocidén constante: Puedes compartir el enlace de tu catdlogo en otras redes
sociales o directamente con tus clientes para que siempre tengan acceso a tus
productos.
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5. C6mo compartir tu catdlogo con los clientes

Una vez que tienes tu catdlogo configurado, es importante compartirlo con tus clientes para
que puedan ver lo que ofreces. Aqui te explico como hacerlo:

e Compartir por WhatsApp: Cuando estés conversando con un cliente, puedes
enviarle el enlace directo de tu catdlogo. Esto se hace dentro del chat, seleccionando
la opcidn de adjuntar (el icono de clip) y luego "Catdlogo". Desde alli, seleccionas el
producto o los productos que quieres mostrarle.

e Compartir en redes sociales: Puedes poner un enlace directo a tu catdlogo en
Facebook o Instagram para que las personas puedan ver tus productos y contactarte
directamente para hacer pedidos.

Ejemplo practico: Si tienes un perfil en Facebook para tu finca, puedes publicar el enlace de
tu catdlogo y escribir algo como: "Visita nuestro catdlogo en WhatsApp para ver todos
nuestros productos frescos y artesanales. Tenemos café, frutas, verduras y mas. jHaz tu
pedido directo por WhatsApp!"
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Paso 4: Como Usar Respuestas Automaticas y Etiquetas para Organizarte Mejor

WhatsApp Business no solo te ayuda a mostrar y vender tus productos, sino que también te
facilita la organizacién del negocio. Con funciones como las respuestas automaticas y las
etiquetas, puedes gestionar las conversaciones con los clientes de manera mas eficiente,
ahorrando tiempo y evitando confusiones. En este paso, te explicaré como configurar y
utilizar estas herramientas para que puedas llevar un mejor control de tus pedidos y ofrecer
una atencién mas profesional.

1. Respuestas Automadticas: Atender a los Clientes, Aunque No Estés Disponible

A veces, cuando trabajas en la finca o estds ocupado con las tareas del campo, no puedes
estar siempre pendiente de tu teléfono para responder a cada mensaje que te llega. Para
estos casos, WhatsApp Business tiene una funcion muy atil llamada respuestas
automaticas, que permite que la aplicacién envie mensajes por ti cuando no puedes
contestar de inmediato. De esta manera, tus clientes reciben una respuesta rapida y saben
que atenderas su solicitud en cuanto te sea posible.

Tipos de mensajes automaticos que puedes configurar:

e Mensaje de bienvenida: Este mensaje se envia automaticamente cuando un cliente
te escribe por primera vez o después de mucho tiempo sin haber interactuado. Es
una forma amigable de saludar a los clientes y darles una idea de lo que ofreces.

Ejemplo practico: Si eres un productor de frutas y panela, puedes configurar un mensaje de
bienvenida que diga: "jHola! Bienvenido a Finca El Paraiso. Ofrecemos frutas frescas, panela
orgdnica y café de alta calidad. ¢En qué podemos ayudarte hoy?"

e Mensaje de ausencia: Si alguien te escribe fuera de tu horario de atencién o
mientras estds ocupado, puedes programar un mensaje que se enviara
automaticamente para informar al cliente que pronto responderads. Esto evita que
los clientes se sientan ignorados y te da tiempo para atenderlos cuando estés
disponible.

Ejemplo practico: Puedes configurar un mensaje de ausencia que diga: "Gracias por tu
mensaje. Estamos trabajando en la finca en este momento, pero te responderemos lo antes
posible. Nuestro horario de atencidn es de 2:00 p.m. a 6:00 p.m."

Como configurar las respuestas automadticas:

1. Abre la aplicacion de WhatsApp Business y ve al menu (icono de tres puntitos en la
esquina superior derecha).

2. Selecciona la opcion "Herramientas para la empresa".
3. Dentro de las herramientas, elige "Mensajes automaticos".
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4. Configura los mensajes de bienvenida o mensajes de ausencia segun prefieras.

o Para el mensaje de bienvenida, puedes elegir que se envie a todos los
clientes nuevos o a los que te han contactado después de un tiempo.

o En el caso del mensaje de ausencia, puedes activarlo en los horarios en los
gue no puedes responder o fuera de tus horas de atencién.

2. Etiquetas: Mantén el Control de los Pedidos y Conversaciones

WhatsApp Business también te permite organizar mejor tus conversaciones mediante el uso
de etiquetas. Las etiquetas son una manera sencilla de clasificar y organizar los chats con
tus clientes, de modo que puedas saber facilmente en qué estado estd cada pedido, quiénes
ya pagaron o qué clientes estan esperando una respuesta.

Al utilizar etiquetas, no perderas el control de los mensajes importantes y evitaras olvidar
pedidos o pagos.

Ejemplos practicos de cdmo usar etiquetas en tu negocio:

Etiqueta "Pedido nuevo": Cada vez que un cliente te haga un pedido, puedes
etiquetar la conversacion con "Pedido nuevo" para saber que debes gestionarlo.

Etiqueta "Pedido en proceso": Una vez que estas preparando el pedido o en proceso
de entrega, puedes cambiar la etiqueta a "Pedido en proceso". Esto te permite saber
gue el cliente esta esperando el producto.

Etiqueta "Pago pendiente": Si un cliente ya hizo el pedido pero aldn no ha realizado
el pago, puedes usar esta etiqueta para recordarlo y dar seguimiento.

Etiqueta "Cliente fiel": Puedes utilizar esta etiqueta para aquellos clientes que
compran regularmente, lo que te permite identificar rapidamente a quienes puedes
ofrecer promociones especiales o recompensas por su lealtad.

Como configurar y usar etiquetas en WhatsApp Business:

1.

2.

Abre WhatsApp Business y selecciona una conversacion con un cliente.

Mantén presionada la conversacion y veras una opcién en la parte superior que dice
"Etiquetas"”.

Puedes elegir una etiqueta existente o crear una nueva. Para crear una nueva,
simplemente escribe el nombre de la etiqueta, como "Pago pendiente" o "Pedido
entregado".

Asigna la etiqueta a la conversacidn y repite el proceso para cada cliente o pedido.
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Consejo practico: Imagina que eres productor de achiras y productos carnicos. Cuando un
cliente te hace un pedido de achiras y embutidos, puedes etiquetar la conversacién como
"Pedido nuevo". Después, cuando estés preparando el pedido, cambias la etiqueta a
"Pedido en proceso". Finalmente, cuando el cliente pague, cambias la etiqueta a "Pago
recibido". De esta manera, llevas un control claro de cada paso del proceso de venta.

3. Mantén Todo Organizado: Ejemplo Completo

Imagina que produces café y panela, y recibes varios mensajes de clientes interesados en
hacer pedidos. Uno de los clientes es nuevo y quiere comprar una libra de café y tres bloques
de panela. Aqui te muestro cdmo usarias las respuestas automaticas y etiquetas para
gestionar este caso:

1. Elcliente te escribe por primera vez. WhatsApp Business envia automaticamente tu
mensaje de bienvenida, diciendo: "jHola! Gracias por contactarnos. Ofrecemos café
y panela de alta calidad, producidos de manera sostenible. éEn qué podemos
ayudarte hoy?"

2. El cliente te responde con un pedido. Después de tomar el pedido, asignas una
etiqueta a la conversacion con el nombre "Pedido nuevo".

3. Estas ocupado en el campo preparando la cosecha, asi que configuras un mensaje
de ausencia que dice: "Estamos en la finca en este momento, pero te
responderemos lo antes posible".

4. Al terminar tu trabajo en la finca, revisas las conversaciones etiquetadas como
"Pedido nuevo" para confirmar los detalles con el cliente.

5. Una vez que empiezas a preparar el pedido de café y panela, cambias la etiqueta a
"Pedido en proceso".

6. Elcliente te avisa que realizo el pago. En este momento, cambias la etiqueta a "Pago
recibido".

Este proceso te permite mantener todo organizado y saber exactamente qué clientes estan
en qué etapa, sin perderte entre los mensajes.

4. Ventajas de las Respuestas Automaticas y Etiquetas

El uso de respuestas automaticas y etiquetas ofrece varias ventajas importantes para tu
negocio:

e Ahorro de tiempo: Las respuestas automaticas permiten que los clientes reciban una
respuesta inmediata, incluso cuando estas ocupado. Esto te ahorra tiempo y mejora
la experiencia del cliente.
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Mejor organizacion: Con las etiquetas, puedes mantener un control claro de todos
los pedidos, pagos y entregas, lo que reduce el riesgo de errores o malentendidos.

Profesionalismo: Al tener un sistema de organizacién bien estructurado, tus clientes
perciben un servicio mas profesional y confiable.
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Paso 5: Cmo Promocionar tu Negocio Usando WhatsApp Business

Ahora que tienes configurado tu perfil de WhatsApp Business, con un catdlogo de
productos, respuestas automaticas y etiquetas para organizarte mejor, es momento de
aprender a promocionar tu negocio. WhatsApp Business te permite usar varias
herramientas para dar a conocer lo que ofreces, llegar a mas personas y, lo mas importante,
aumentar tus ventas. En este paso, te explicaré cémo aprovechar WhatsApp Business para
promocionar tu negocio agropecuario de forma efectiva, desde enviar mensajes masivos
hasta aprovechar las funciones de Estado y enlaces de contacto.

1. Usa el Estado de WhatsApp para Mantener a Tus Clientes Informados

El Estado de WhatsApp es una herramienta muy poderosa para mantener a tus contactos
informados sobre tus productos, novedades o promociones. Al igual que en Facebook o
Instagram, puedes publicar imagenes, videos o texto en el estado, y todos tus contactos que
te tengan guardado en su lista de contactos podran verlo durante 24 horas.

Ejemplo practico: Si acabas de cosechar una nueva tanda de frutas frescas como naranjas,
pifas o platanos, puedes tomar fotos de los productos y subirlas a tu estado con un mensaje
como: "jFrutas frescas recién cosechadas! Haz tu pedido por WhatsApp y recibelas en tu
casa. Disponibilidad limitada". De esta manera, quienes vean tu estado sabrdn que tienes
productos disponibles y podran contactarte rapidamente.

Consejos para usar el Estado de WhatsApp:

e Publica regularmente: Mantén a tus clientes interesados publicando fotos o videos
de tus productos al menos dos o tres veces por semana. Puedes mostrar cdmo se
producen, cdmo empacas los pedidos o simplemente mostrar el producto listo para
la venta.

e Promociones especiales: Si tienes una oferta o descuento especial, el estado es un
lugar ideal para compartirlo. Por ejemplo, podrias anunciar una oferta como
"Compra 3 kilos de panela y recibe un descuento del 10%".
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2. Enviar Mensajes Masivos a Tus Clientes

Una de las funciones mas efectivas de WhatsApp Business para promocionar tu negocio es
la lista de difusion. Con esta herramienta, puedes enviar un mensaje a muchos de tus
contactos al mismo tiempo sin que ellos sepan que el mensaje fue enviado a mas personas.
Esto es especialmente Util para avisar a todos tus clientes cuando tienes un nuevo producto
disponible o una promocién especial.

Como crear una lista de difusion:

1. Abre WhatsApp Business y selecciona el icono de tres puntitos en la esquina
superior derecha.

2. Haz clic en "Nueva difusion".

3. Selecciona los contactos a los que quieras enviar el mensaje. Puedes elegir hasta 256
contactos en una sola lista.

4. Escribe el mensaje que quieras enviar y envialo. Los destinatarios recibiran el
mensaje como si fuera un chat individual, lo que hace que la promocidn sea mas
personal.

Ejemplo practico: Si tienes un nuevo lote de achiras recién horneadas, puedes enviar un
mensaje masivo a todos tus clientes diciendo: "iBuenas noticias! Ya tenemos disponibles
nuestras achiras frescas, hechas a mano. Haz tu pedido antes de que se agoten. Solo $10.000
por paquete de 12 unidades."

Consejos para mensajes masivos:

e No envies demasiados mensajes: Aunque esta es una herramienta muy Uutil,
asegulrate de no saturar a tus clientes con mensajes constantes. Es mejor enviar
mensajes solo cuando tengas algo importante o relevante que decir, como una nueva
cosecha o una oferta especial.

¢ Mantén el mensaje breve y claro: Asegurate de que el mensaje sea facil de leer y
vaya directo al punto. Incluye informacidn sobre el producto, el precio y cémo hacer
el pedido.

171



3. Comparte tu Enlace de WhatsApp en Redes Sociales

Otra manera efectiva de promocionar tu negocio es compartir tu enlace de WhatsApp en
otras redes sociales como Facebook, Instagram o incluso en tu sitio web (si tienes uno). Esto
permite que las personas que te ven en esas plataformas puedan hacer clic en el enlace y
contactarte directamente por WhatsApp para hacer pedidos o preguntar sobre tus
productos.

Como obtener tu enlace de WhatsApp:
1. Abre WhatsApp Business y ve a Herramientas para la empresa.
2. Selecciona "Enlace directo".

3. WhatsApp generard un enlace Unico para tu cuenta. Puedes copiar este enlace y
compartirlo en tus redes sociales.

Ejemplo practico: Si tienes una pdgina en Facebook para tu negocio, puedes hacer una
publicacidon que diga: "Haz tus pedidos de frutas frescas, café y panela directamente por
WhatsApp. iClic aqui para contactarnos!" y pegar el enlace que obtuviste de WhatsApp
Business.

Consejos para usar tu enlace de WhatsApp:

e Incluye el enlace en tus publicaciones regulares: Cada vez que hagas una
publicacidn en redes sociales sobre tus productos, recuerda incluir el enlace para
gue las personas puedan contactarte facilmente.

e Promociona el enlace en tus estados de WhatsApp: También puedes compartir tu
enlace de WhatsApp en tus estados para que mas personas lo vean y lo utilicen.

4. Utiliza Promociones y Ofertas Especiales

Las promociones y ofertas son una excelente manera de atraer nuevos clientes y fidelizar a
los que ya tienes. WhatsApp Business te permite comunicar estas ofertas de manera rapida
y efectiva a través de mensajes directos o tu catalogo.

Ejemplo practico: Si tienes una cosecha abundante de platanos y quieres vender
rdpidamente, puedes crear una promocidon como "Compra 5 kilos de platano y obtén un
10% de descuento". Luego, envias un mensaje masivo a tus clientes o lo publicas en tu
estado para que todos se enteren de la oferta.
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Tipos de promociones que puedes usar:

e Descuentos por volumen: Ofrece un descuento cuando los clientes compren
grandes cantidades. Esto es especialmente util para productos perecederos como
frutas o verduras.

o Ofertas por tiempo limitado: Crea una sensacion de urgencia al ofrecer descuentos
que solo duren un tiempo limitado. Por ejemplo: "Solo hoy, 15% de descuento en
todas nuestras frutas frescas".

e Premios por lealtad: Para clientes que compran regularmente, ofrece un descuento
o producto gratis después de varias compras. Esto los motivara a seguir comprando
en tu negocio.

5. Promocidn a través del Catalogo

El catdlogo no solo sirve para mostrar tus productos, también es una excelente herramienta
de promocidn. Puedes actualizar tu catdlogo regularmente con nuevos productos o
promociones y luego compartir el enlace del catadlogo con tus clientes.

Ejemplo practico: Si acabas de afiadir un nuevo producto a tu catdlogo, como achiras o
productos lacteos frescos, puedes enviar un mensaje a tus clientes diciendo: "iNuevo en
nuestro catdlogo! Achiras frescas hechas a mano. Visita nuestro catdlogo para ver mas
detalles y hacer tu pedido".

Consejos para promocionar a través del catalogo:

e Mantén el catdlogo actualizado: Si agregas nuevos productos o si alguno se agota,
asegurate de reflejar esos cambios en tu catalogo.

o Destaca productos especiales: Si tienes productos que son mas exclusivos o tienen
una historia especial detras, asegurate de mencionarlo en el catalogo.
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Paso 6: Publicacion y Consistencia: Cdmo Planificar y Publicar de Forma Eficiente

La clave para un buen manejo de WhatsApp Business no es solo responder mensajes, sino
también ser constante y mantener a tus clientes interesados con publicaciones regulares,
promociones y actualizaciones de productos. Si publicas de manera organizada y frecuente,
las personas estaran mas atentas a lo que ofreces y tendrds mas posibilidades de
incrementar tus ventas. En este paso, te explicaré como crear un calendario de contenido y
como organizar tus publicaciones para que siempre tengas algo interesante que compartir
con tus clientes.

1. La importancia de la consistencia

Ser consistente en tu comunicacién es crucial para que tu negocio mantenga el interés de
los clientes. No se trata de publicar todos los dias, sino de tener un ritmo constante. Por
ejemplo, puedes decidir publicar dos o tres veces por semana, lo cual es suficiente para
mantener el contacto sin abrumar a tus clientes.

Ejemplo practico: Si vendes frutas frescas y panelas, puedes publicar cada lunes fotos de las
frutas que tienes disponibles para esa semana, cada miércoles compartir una receta usando
tus productos, y cada viernes ofrecer una promocién especial o anunciar nuevos productos.

Consejos para mantener la consistencia:

o Define dias especificos para publicar: Puedes elegir ciertos dias de la semana para
compartir fotos de productos, promociones, o novedades. Por ejemplo, los lunes
puedes anunciar qué productos frescos tienes disponibles, los miércoles puedes
publicar fotos de tus productos en tu catdlogo, y los viernes puedes hacer una oferta
especial.

e No publiques demasiado ni muy poco: Publicar todos los dias puede saturar a tus
clientes, mientras que, si publicas muy poco, podrian olvidarse de tu negocio.
Encuentra un equilibrio que funcione para ti y tus clientes.

2. Crea un calendario de contenido

Un calendario de contenido te ayudara a organizar qué publicar y cuando hacerlo. Esto te
permitird planificar tus publicaciones con anticipacion y asegurarte de que siempre tienes
algo nuevo que compartir.
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Como crear un calendario de contenido:

1.

4.

Usa una libreta o una hoja de cdlculo: Puedes escribir tu calendario en una libreta o
usar una hoja de calculo en el teléfono o la computadora, como Google Sheets. Lo
importante es que lo tengas a mano y puedas consultarlo facilmente.

Elige qué dias publicar: Decide cuantos dias a la semana vas a publicar. Como
mencionamos antes, dos o tres dias a la semana suele ser suficiente.

Define el tipo de contenido para cada dia: Puedes alternar entre diferentes tipos de
publicaciones para mantener a tus clientes interesados:

o Lunes: Productos disponibles o cosechas de la semana.
o Miércoles: Recetas o formas de utilizar los productos.
o Viernes: Promociones o descuentos especiales.

Sigue el plan: Asegurate de cumplir con tu calendario y publica regularmente, pero
sé flexible si algo cambia. Por ejemplo, si un producto se agota antes de lo previsto,
puedes cambiar la publicacién de esa semana.

Ejemplo practico: Imagina que tienes una finca que produce achiras, frutas y panela. En tu
calendario, podrias planificar algo asi:

Lunes: "Achiras frescas disponibles esta semana. Haz tu pedido antes de que se
agoten."

Miércoles: "Receta para hacer jugo natural con nuestras pifias recién cosechadas."
Viernes: "Compra 2 kilos de panela y obtén un 10% de descuento este fin de
semana."

3. Variar el tipo de contenido

No todos los dias tienes que publicar lo mismo. Variar el tipo de contenido que compartes
mantiene a tus clientes interesados y les ofrece algo diferente cada vez. Aqui tienes algunos
tipos de contenido que puedes compartir:

Fotos de productos: Muestra tus frutas, verduras, panela o productos lacteos en su
mejor estado, bien empacados o directamente desde la finca.

Historias de tu trabajo: Comparte un poco sobre como trabajas en la finca, el
proceso de produccidn, o anécdotas que reflejen el valor y esfuerzo detrds de tus
productos. Las personas conectan mejor cuando saben quién esta detras de los
productos.

Recetas o formas de uso: Ensefar a los clientes cdmo pueden utilizar los productos
gue vendes (como recetas con tus frutas, achiras o productos lacteos) es una manera
divertida de mantener su interés.

Promociones y descuentos: Si tienes ofertas especiales o descuentos, anlncialos de
manera atractiva.
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Ejemplo practico: Un dia podrias publicar una foto de las achiras recién horneadas con la
descripcién: "Hechas a mano y listas para acompanar tu café. jHaz tu pedido hoy!". Otro
dia, podrias compartir una receta sencilla para hacer jugo de frutas frescas usando tus
productos.

4. Usa herramientas de WhatsApp para programar y gestionar publicaciones

Aunque WhatsApp Business no tiene una funcién para programar publicaciones
directamente, puedes usar otras herramientas para gestionar mejor tu tiempo y asegurarte
de que tus publicaciones sean consistentes.

Herramientas que pueden ayudarte:

e Recordatorios en el calendario: Puedes usar la aplicacién de calendario en tu
teléfono (como Google Calendar) para programar recordatorios de cuando debes
hacer publicaciones. Asi, no se te olvidara ningun dia importante.

e Herramientas de gestion de contenido: Si también utilizas otras redes sociales como
Facebook o Instagram, hay aplicaciones como Hootsuite o Later que te permiten
programar publicaciones para esas plataformas. Estas aplicaciones pueden ayudarte
a planificar tu contenido con anticipacién y asegurarte de que todo esté organizado.

5. Mantén una interaccidn activa con tus clientes

Publicar de manera regular no es lo uUnico importante; también necesitas interactuar
activamente con tus clientes. Responde rapidamente a los mensajes que recibes y haz
preguntas que inviten a tus clientes a participar. Esto no solo mejorara la relacién que tienes
con ellos, sino que también te ayudara a crear una comunidad fiel.

Ejemplo practico: Si publicas una receta de jugo de frutas frescas, podrias preguntar: "éCudl
es tu fruta favorita para hacer jugos? Deja tu comentario y cuéntanos". Esto motiva a los
clientes a interactuar contigo, y al mismo tiempo, te da la oportunidad de conocer mejor
sus preferencias.
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A lo largo de este manual, hemos visto como WhatsApp Business puede transformar la
manera en que los campesinos y las asociaciones agropecuarias gestionan sus negocios.
Desde la descarga e instalacion de la aplicacion hasta la creacién de un catdlogo de
productos, esta herramienta facilita la comunicacién directa con los clientes, lo que te
permite tener un control mas organizado y eficiente sobre las ventas y los pedidos.

El uso de respuestas automaticas y etiquetas ayuda a mantener todo bajo control, mientras
que las funciones de promocidon, como el estado de WhatsApp y los mensajes masivos, te
permiten aumentar tus ventas sin complicaciones. Ademas, al crear un calendario de
contenido y ser constante en las publicaciones, puedes mantener el interés de tus clientes
y construir una relacién sélida con ellos.

Lo mas importante es que WhatsApp Business te permite eliminar intermediarios,
conectarte directamente con los compradores y obtener un precio justo por tus productos,
desde café y panela hasta frutas, achiras y productos carnicos. Es una herramienta sencilla
de usar, que no requiere un conocimiento avanzado de tecnologia, pero que ofrece grandes
beneficios para los productores rurales.

Al aplicar todas las funciones que hemos visto en este manual, no solo podras mejorar la
organizacion de tu negocio, sino también ofrecer una atencién mas profesional y cercana a
tus clientes. WhatsApp Business se convierte asi en una pieza clave para el crecimiento de
tu negocio agropecuario, ayudandote a aumentar las ventas, mejorar la comunicacion y
promover de manera efectiva lo que produces con tanto esfuerzo.

Es hora de poner en prdctica todo lo aprendido y aprovechar las ventajas que esta
herramienta ofrece para que tu negocio del campo crezca mds fuerte y conectado con
tus clientes. jManos a la obra!
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22. PROTOCOLO DE SERVICIO Y MONETIZACION DE AUDIENCIA

Atencidn al Cliente para Productores Rurales

En esta seccidn, nos enfocaremos en cémo establecer un protocolo de servicio eficaz que
asegure una experiencia positiva para el cliente desde el primer contacto hasta la entrega
final. Discutiremos la importancia de ser accesibles, amables y atentos a las necesidades de
qguienes compran nuestros productos. Al implementar estrategias de atencion al cliente de
calidad, podemos diferenciarnos en un mercado cada vez mas competitivo y atraer a mas
consumidores. Exploraremos la monetizaciéon de nuestra audiencia. En la era digital,
nuestros seguidores y clientes habituales representan un recurso valioso que puede ser
aprovechado para generar ingresos adicionales. Hablaremos sobre cémo identificar las
oportunidades de monetizacién, utilizando herramientas digitales y estrategias de
marketing para convertir a nuestra audiencia en una fuente constante de ingresos.

Cuando trabajamos en el campo, la venta de nuestros productos no se trata solo de cultivar
y entregar. La atencion al cliente es fundamental para que nuestro negocio crezca y para que
las personas que compran nuestros productos vuelvan a hacerlo una y otra vez.
Aprenderemos la manera de ganar mas dinero aprovechando nuestra audiencia, es decir,
las personas que nos siguen y compran de manera regular.

é¢Por qué es importante un protocolo de servicio?

El protocolo de servicio no es otra cosa que una serie de pasos claros y organizados que
seguimos cada vez que un cliente nos contacta. Es como tener un plan para atender a los
clientes de la mejor manera posible, asegurandonos de que se sientan bien tratados y de
que el proceso de compra sea sencillo y agradable.

Si ofrecemos un buen servicio al cliente, es mucho mas probable que vuelvan a comprarnos.
Ademads, cuando las personas tienen una buena experiencia con nosotros, hablaran bien de
nuestro negocio y eso atraerd a mas clientes. Esto es muy importante para quienes trabajan
en el campo, ya que muchas veces dependemos de recomendaciones boca a boca o del
contacto directo con los clientes.

Monetizacion de la audiencia

Monetizar la audiencia significa sacar provecho de las personas que nos siguen o que ya
han comprado nuestros productos. Esto no quiere decir aprovecharse de ellas, sino
ofrecerles productos y promociones que les interesen para que vuelvan a comprarnos. La
idea es lograr que esas personas que ya confian en nosotros se conviertan en clientes
frecuentes. Aqui es donde entra la importancia de mantener una buena relacién con los
compradores y utilizar estrategias para motivarlos a seguir comprando.
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éPor qué es importante tener un protocolo de atencion al cliente?
Cuando tenemos un protocolo de atencion al cliente bien organizado, podemos:

1. Atender a los clientes de manera rapida y efectiva: Cuando alguien nos contacta
para hacer un pedido o preguntar sobre nuestros productos, es importante que
sienta que lo estamos escuchando y que le damos la atencidn que merece. Si
respondemos rapido y de manera clara, el cliente tendra una mejor experiencia.

2. Organizar mejor los pedidos: Si seguimos siempre los mismos pasos para cada
cliente, evitamos olvidarnos de algun pedido o cometer errores. Por ejemplo,
podemos usar etiquetas para saber en qué estado esta cada pedido, como "nuevo",
"en proceso" o "pagado". Esto nos ayuda a llevar un control.

3. Resolver problemas de manera rapida: A veces pueden surgir problemas con un
pedido, pero si tenemos un plan claro de cémo resolverlos, el cliente verd que nos
tomamos en serio su satisfaccion. Ofrecer soluciones rapidas muestra que valoramos
a nuestros clientes.

4. Mantener una relacion cercana con los clientes: Si hacemos un buen seguimiento
de los pedidos, preguntamos a los clientes si quedaron satisfechos y les ofrecemos
promociones especiales, podemos mantener una relacién cercana con ellos. Esto
hace que los clientes sientan que nos importan y es mas probable que sigan
comprando nuestros productos.

Monetizacion de la audiencia: c6mo convertir a los seguidores en clientes

No basta con tener muchos contactos en WhatsApp o seguidores en Facebook. Lo
importante es coOmo logramos que esas personas se conviertan en compradores. Para eso,
podemos utilizar estrategias que los motiven a hacer pedidos.

1. Ofertas especiales y promociones: Ofrecer promociones exclusivas para las
personas que ya nos siguen puede motivarlos a hacer mas pedidos. Por ejemplo, si
tienes un cliente que compra frutas cada semana, puedes ofrecerle un descuento si
compra en mayor cantidad o si hace un pedido antes de una fecha limite.

2. Ventas de tiempo limitado: Las ventas de tiempo limitado crean una sensacién de
urgencia. Si ofrecemos un descuento o promocién que dura solo uno o dos dias, los
clientes se sienten motivados a aprovechar la oportunidad antes de que se acabe.

3. Programas de fidelizacion: Un programa de fidelizacion es una forma de
recompensar a los clientes que compran con frecuencia. Por ejemplo, podrias
ofrecerles un producto gratis después de varias compras, o un descuento especial
para quienes han comprado mas de cinco veces.
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Ejemplo practico: Si vendes panela y frutas frescas, puedes ofrecer a tus clientes mas fieles
un "paquete especial" donde, si compran 5 kilos de panela, reciben medio kilo gratis de
frutas de la finca. Esto no solo incentiva las ventas, sino que también refuerza la relacion con
los clientes.

Paso 1: Primer Contacto con el Cliente: COmo Atender y Dar una Buena Primera Impresion

El primer contacto con un cliente es uno de los momentos mas importantes en el proceso
de venta. Como campesinos y productores agropecuarios, estamos acostumbrados a poner
nuestro mayor esfuerzo en la tierra, pero cuando se trata de vender nuestros productos, el
trato al cliente es igual de importante. La primera impresidon puede definir si una persona
decide comprarnos o no, y si vuelve a hacerlo en el futuro.

En este paso, vamos a desarrollar a profundidad cémo hacer que el primer contacto con los
clientes sea positivo y como puedes organizarte para atender de la mejor manera posible.
Aunque parezca sencillo, hacer bien este primer contacto requiere atencion y un protocolo
claro.

1. Respuesta rapida y oportuna: No dejes esperando al cliente

Cuando un cliente te contacta, lo primero que espera es una respuesta rapida. No es
necesario que respondas de inmediato si estas trabajando en el campo, pero si es
importante que le des una sefial de que has recibido su mensaje y que pronto lo atenderas.
Aqui es donde las respuestas automaticas de WhatsApp Business pueden ayudarte mucho.

éPor qué es importante responder rapido?

o Evitar la impaciencia: A nadie le gusta sentirse ignorado. Si un cliente no recibe una
respuesta rapida, puede pensar que no te interesa vender o que no eres organizado,
y buscara otra opcidn.

e Mostrar interés: Al responder rapido, demuestras que valoras el interés del cliente
y que estas dispuesto a atenderlo. Esto genera confianza y una buena primera
impresion.
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Cémo configurar una respuesta automatica:

WhatsApp Business te permite configurar un mensaje automatico que se envia cada vez que
un cliente te escribe. Este mensaje debe ser corto, pero amigable y claro. Por ejemplo:

e Ejemplo practico:
"iHola! Gracias por contactarnos en Finca La Esperanza. En este momento estamos
trabajando en la finca, pero te responderemos en breve. Si tienes alguna pregunta o
pedido, déjanos tu mensaje."

Este tipo de mensaje es muy util, especialmente si estds ocupado con las tareas de la finca
y no puedes atender el teléfono de inmediato.

2. Personalizar la comunicacién: Haz que el cliente se sienta especial

Aunque tengas activadas las respuestas automaticas, es importante que, cuando puedas,
envies un mensaje personalizado para atender al cliente. Llamar al cliente por su nombre y
preguntarle en qué puedes ayudarle hace que la conversacion sea mas cercana y personal.
Esto es fundamental, ya que el cliente no quiere sentirse como un nimero mas, sino como
una persona importante.

Consejos para personalizar la comunicacidn:

o Llama al cliente por su nombre: Si en el mensaje inicial el cliente te dice su nombre,
asegurate de usarlo en tu respuesta. Esto hace que el cliente sienta que lo conoces
y que le estds prestando atencién.

Ejemplo practico:
"Hola, Carlos. jGracias por contactarnos! Cuéntame, éen qué podemos ayudarte hoy?
Tenemos frutas frescas y panela lista para enviar."

e Sé amigable y cercano: No uses un lenguaje demasiado formal. Los clientes se
sienten mas comodos cuando la conversacién es natural, como si estuvieras
hablando con un amigo. Sin embargo, es importante mantener el respeto y la
amabilidad en todo momento.

Ejemplo practico:
"Qué bueno saber de ti, Maria. Hoy tenemos unos mangos fresquitos que acaban de
cosecharse. (Te gustaria que te apartemos algunos?"
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3. Explica tus productos de manera clara y sencilla

Una vez que el cliente te ha contado lo que necesita o ha hecho alguna pregunta sobre tus
productos, es momento de explicarle de manera clara lo que ofreces. Esto es especialmente
importante si vendes varios productos, como café, frutas, panela o achiras. No asumas que
el cliente ya sabe todo sobre tus productos, asi que tdmate el tiempo para describirlos de
manera sencilla, sin usar palabras complicadas.

Como describir tus productos de manera efectiva:

e Sé especifico, pero sencillo: Si el cliente pregunta por la panela, no digas solo
"tenemos panela". En lugar de eso, puedes describir el tamano, la cantidad y el tipo
de panela (en blogues o en polvo, por ejemplo).

Ejemplo practico:
"Nuestra panela es 100% organica, hecha de cafia de azucar cultivada sin quimicos.
Tenemos bloques de medio kilo por $8.000 cada uno, o en polvo por kilo a $15.000."

o Destaca las ventajas de tus productos: Si tu producto tiene algo especial, como ser
organico o producido de manera sostenible, no dudes en mencionarlo. Esto le da
mas valor y hace que el cliente esté mas interesado en comprar.

Ejemplo practico:
"Todos nuestros productos son cultivados de manera natural y artesanal. La panela, por

ejemplo, se produce sin quimicos y se procesa en pequefios lotes para garantizar la mejor
calidad."

4. Confirmar los detalles del pedido: Evita malentendidos

Una vez que el cliente ha mostrado interés en comprar, el siguiente paso es confirmar los
detalles del pedido. Esto es fundamental para evitar confusiones o errores mas adelante.
Debes asegurarte de que tanto ti como el cliente estén claros sobre qué productos se estan
comprando, en qué cantidad, el precio total y los detalles de la entrega o envio.

Pasos para confirmar un pedido:

¢ Repite los productos que el cliente ha pedido: Después de que el cliente te diga lo
gue quiere comprar, repite el pedido para asegurarte de que ambos estdn de
acuerdo.

Ejemplo practico:
"Perfecto, entonces te apartamos 2 kilos de café organico y 3 bloques de panela. El precio
total seria de $45.000."
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e Confirma el método de pago: Si ya tienes claro el pedido, el siguiente paso es
confirmar como te va a pagar el cliente. Asegurate de explicar de manera clara las
opciones disponibles (transferencia bancaria, pago en efectivo al recibir el pedido,
etc.).

Ejemplo practico:
"éTe gustaria pagar por transferencia bancaria o prefieres pagar en efectivo cuando te
entreguemos el pedido?"

o Detalles de la entrega: No olvides acordar con el cliente como se realizard la entrega
del producto, ya sea que él lo recoja en la finca, se lo envies a su casa o lo entregues
en algun punto de la ciudad.

Ejemplo practico:
"Podemos entregdrtelo mafiana en la tarde en tu casa o, si prefieres, puedes recogerlo en
la finca. ¢ Qué te queda mejor?"

5. Deja la puerta abierta para futuras compras: Mantén la relaciéon activa

No olvides que la relacion con el cliente no termina cuando haces la venta. Después de
confirmar el pedido, siempre es buena idea dejar la puerta abierta para futuras compras.
Esto se puede hacer de manera muy sencilla, invitando al cliente a contactarte en cualquier
momento o mencionando otros productos que pueda estar interesado en el futuro.

Coémo mantener la relacion con el cliente:

e Agradécele por la compra: Siempre es importante dar las gracias después de que un
cliente hace un pedido. Este pequeiio gesto ayuda a que el cliente se sienta valorado.

Ejemplo practico:
"iMuchas gracias por tu pedido, Laura! Si en algin momento necesitas mas frutas o café,
no dudes en escribirme."

o Ofrece otros productos: Si el cliente te comprd un producto, puedes aprovechar
para mencionar otros que podrian interesarle en el futuro.

Ejemplo practico:
"Ademas de la panela, también tenemos achiras frescas todas las semanas. Si alguna vez
te gustaria probarlas, estaré encantado de apartarte unas."
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Paso 2: Gestion de Pedidos: Organizando las Ventas de Manera Eficiente

Una vez que el cliente ha mostrado interés en tus productos y ha decidido hacer una compra,
el siguiente paso es gestionar el pedido de forma clara y ordenada. Esto no solo garantiza
que la venta se realice de manera eficiente, sino que también ayuda a que el cliente sienta
que su pedido estd en buenas manos. Un buen manejo de pedidos reduce los errores y
mejora la experiencia del cliente, lo que aumenta las posibilidades de que regrese a comprar
en el futuro. En este paso, vamos a desarrollar como gestionar los pedidos desde el
momento en que se confirman hasta su entrega, y cdmo puedes aprovechar herramientas
de organizacion en WhatsApp Business, como las etiquetas, para mantener un control sobre
cada venta.

1. Confirmacion clara del pedido: Asegurate de que todo esté correcto

Una vez que el cliente ha decidido lo que va a comprar, lo primero que debes hacer es
confirmar claramente el pedido. Esto significa asegurarse de que tanto tu como el cliente
estan de acuerdo en los productos, la cantidad, el precio y los detalles de la entrega o envio.

Pasos para confirmar el pedido:

e Repite el pedido al cliente: Aunque ya hayan hablado de los productos, es
importante que le confirmes de nuevo todo lo que va a comprar. Esto reduce la
posibilidad de malentendidos y errores.

Ejemplo practico:
"Perfecto, Juan. Entonces te llevamos 2 kilos de café y 5 bloques de panela, por un total de
$65.000. ¢Esta bien asi?"

e Aclara el método de pago: Pregunta al cliente cdmo prefiere pagar. Algunas
personas prefieren hacer una transferencia bancaria, mientras que otras optan por
pagar en efectivo al recibir el pedido. Asegurate de aclarar este punto antes de
continuar.

Ejemplo practico:
"éTe gustaria pagar por transferencia o prefieres pagar en efectivo cuando te entreguemos
el pedido?"

¢ Detalles de la entrega o envio: Si el cliente no recogera el pedido en persona, debes
acordar con él cdmo y cuando se le hard la entrega. Si ofreces envios a domicilio,
asegurate de tener todos los detalles necesarios (direccion, horario de entrega) para
gue todo se haga sin problemas.
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Ejemplo practico:
"¢A qué hora te gustaria que te lo entreguemos mafana? Podemos pasar entre 2:00 p.m.y
5:00 p.m., o si prefieres, lo puedes recoger en la finca."

2. Uso de etiquetas en WhatsApp Business: Organiza tus pedidos

Una de las herramientas mas utiles de WhatsApp Business para organizar los pedidos son
las etiquetas. Las etiquetas te permiten clasificar cada conversacion con los clientes seguln
el estado del pedido, para que nunca pierdas el control de las ventas.

CAomo utilizar las etiquetas de manera efectiva:

e Etiqueta “Pedido nuevo”: Cada vez que un cliente te haga un pedido, asigna esta
etiqueta a la conversacion. Esto te ayudara a identificar los pedidos que aln no has
procesado o entregado.

Ejemplo practico: Si alguien te ha pedido 3 kilos de platano, puedes etiquetar el chat como
“Pedido nuevo” hasta que hayas confirmado los detalles y estés listo para prepararlo.

e Etiqueta “Pago pendiente”: Si el cliente aln no ha pagado por el pedido, puedes
usar esta etiqueta para recordar que el pago estd pendiente. Esto te ayuda a
mantener un control sobre los pedidos que ya fueron confirmados, pero que aun no
han sido pagados.

Ejemplo practico: Cuando alguien te dice que hara una transferencia bancaria, pero aun no
la ha realizado, puedes usar la etiqueta “Pago pendiente” para que no olvides seguir ese
pedido hasta que se complete el pago.

e Etiqueta “Pedido en proceso”: Esta etiqueta se usa cuando ya has comenzado a
preparar el pedido, pero aun no lo has entregado o enviado. Esto te ayuda a
organizar qué pedidos estdn siendo preparados en ese momento.

Ejemplo practico: Si ya estds empacando los productos del cliente, pero aun no los has
enviado, puedes usar esta etiqueta para recordar que el pedido estd en curso.

e Etiqueta “Pedido completado”: Una vez que el pedido ha sido entregado y el cliente
ha pagado, puedes usar esta etiqueta para marcar la conversacidon como
“completada”. De esta manera, sabes que no necesitas darle mas seguimiento a ese
pedido.

Ventajas del uso de etiquetas:

e Organizacidn clara: Puedes ver de un vistazo cudles pedidos estan en cada etapa, sin
tener que revisar cada conversacion individualmente.
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o Evitas errores: Al tener un sistema organizado, reduces las probabilidades de
olvidarte de un pedido o de mezclar los detalles entre varios clientes.

e Mejor servicio al cliente: Al tener todo bien organizado, puedes dar respuestas
rapidas y claras a los clientes sobre el estado de sus pedidos.

3. Mantén una comunicacidn constante con el cliente

Es importante que, durante todo el proceso de gestion del pedido, mantengas informado
al cliente sobre el estado de su compra. Esto genera confianza y muestra profesionalismo,
lo cual es fundamental para que el cliente se sienta satisfecho y seguro de que su pedido
llegard sin problemas.

Momentos clave para comunicarse con el cliente:

e Después de confirmar el pedido: Una vez que el cliente ha confirmado lo que va a
comprar, enviale un mensaje corto para hacerle saber que todo estd listo y que
pronto recibirds el pago o comenzards a preparar el pedido.

Ejemplo practico:
"Gracias por tu pedido, Carlos. Ya estamos preparando todo para que lo recibas mafiana
en la tarde."

e Durante el proceso de preparacion: Si el cliente te ha pedido un gran pedido o algo
especial, es buena idea mantenerlo informado sobre cdmo va la preparacion.

Ejemplo practico:
"Estamos empacando tu pedido de panela. Te lo llevaremos hoy en la tarde como
acordamos."

e Antes de la entrega: Antes de que realices la entrega, confirma una ultima vez con
el cliente la hora y el lugar. Esto es especialmente importante si el cliente te ha
pedido un envio a domicilio.

Ejemplo practico:
"Tu pedido estd listo. Pasaremos a entregartelo hoy entre las 3:00 p.m. y 4:00 p.m., éte
parece bien?"

e Después de la entrega: Finalmente, cuando el pedido ha sido entregado, envia un
mensaje corto para asegurarte de que todo llegé bien y preguntar si el cliente quedé
satisfecho.

Ejemplo practico:
"Hola, Juan. Solo queria asegurarme de que todo llegé bien con tu pedido de café. Si
tienes alguna pregunta o necesitas algo mds, no dudes en escribirme."
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4. Solucion de problemas en la gestion de pedidos

Aunque hagas todo lo posible por gestionar los pedidos de manera eficiente, a veces pueden
surgir problemas. Ya sea que un producto no esté disponible o que haya un error en la
entrega, lo importante es que sepas cémo resolver los problemas de manera rapida y
profesional.

Como manejar problemas comunes:

e Producto agotado: Si un cliente te ha pedido algo que ya no tienes disponible, es
importante informarle de inmediato y ofrecerle una alternativa.

Ejemplo practico:
"Lamento mucho decirte que ya no tenemos mas naranjas esta semana. Sin embargo,
tenemos mandarinas frescas que podrian interesarte. (Te gustaria cambiar tu pedido?"

e Problemas con la entrega: Si hay un retraso en la entrega o un error en la direccién,
asegUrate de comunicarlo al cliente tan pronto como sea posible y ofrecer una
solucion.

Ejemplo practico:
"Hemos tenido un retraso en la entrega de tu pedido, pero estaremos llegando mas tarde
de lo previsto. Lamentamos los inconvenientes."

o Errores en el pedido: Si por alguna razén el cliente recibe un producto incorrecto,
ofrece corregir el error de inmediato, ya sea cambiando el producto o haciendo un
reembolso parcial.

Ejemplo practico:
"Lamentamos mucho el error en tu pedido. Te enviaremos los productos correctos
mafiana mismo sin costo adicional."
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Paso 3: Solucion de Problemas: COmo Resolver Inconvenientes con los Pedidos de Forma
Rapida y Profesional

En cualquier negocio, por muy bien que nos organicemos, siempre pueden surgir problemas
o inconvenientes con los pedidos. Estos problemas pueden variar, desde errores en la
cantidad de productos enviados hasta retrasos en la entrega o malentendidos con los
clientes. Lo importante es saber cdmo manejar estos problemas de manera eficiente, para
que el cliente siga confiando en nosotros y quede satisfecho con la solucién.

En este paso, te explicaré cdmo resolver los problemas que puedan surgir con los pedidos,
ofreciendo soluciones rapidas y efectivas que muestren que valoras a tus clientes.

1. Escucha al cliente y comprende el problema

Cuando un cliente te contacte para informarte sobre un problema, lo primero que debes
hacer es escuchar atentamente y tratar de entender cudl es la situacién. No es bueno
interrumpir ni apresurarse a dar soluciones si no has comprendido completamente lo que
ha pasado.

Consejos para escuchar y comprender el problema:

e Escucha sin interrumpir: Deja que el cliente te explique lo que ha pasado antes de
ofrecer una solucién. Esto le hara sentir que estds tomando en serio su problema.

e Pide mas detalles si es necesario: Si no entiendes completamente el problema, no
dudes en hacer preguntas para aclarar la situacidon. Es mejor preguntar antes que
asumir lo que ha sucedido.

Ejemplo practico:
"Lamento que hayas tenido un inconveniente con el pedido. ¢ Podrias explicarme un poco
mas sobre lo que sucedié para que podamos solucionarlo?"

e Muestra empatia: A veces, los clientes pueden sentirse frustrados si algo salié mal.
Es importante que les muestres que entiendes su preocupacién y que estas
dispuesto a resolver el problema lo mas rapido posible.

Ejemplo practico:
"Entiendo perfectamente lo molesto que puede ser recibir un pedido incorrecto. Vamos a
resolver esto de inmediato."
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2. Ofrece una solucidn rapida y clara

Una vez que has comprendido bien cudl es el problema, el siguiente paso es ofrecer una
solucion rapida. Los clientes valoran mucho cuando los problemas se resuelven de manera
eficiente, ya que les demuestra que te importa su satisfaccion. Es crucial que no dejes pasar
mucho tiempo sin darle una respuesta al cliente, ya que esto puede generar mas malestar.

Pasos para ofrecer soluciones rapidas:

e Admite el error si lo hubo: Si cometiste un error, lo mejor es admitirlo y no dar
excusas. Esto genera confianza y muestra que eres responsable. Por ejemplo, si
enviaste una cantidad equivocada de productos, acepta el error y ofrece una
solucion.

Ejemplo practico:
"Lamento mucho que hayamos enviado solo 4 kilos de platano en lugar de los 5 que
pediste. Vamos a enviarte el kilo que falta sin costo adicional mafana mismo."

e Ofrece alternativas: Si no puedes solucionar el problema de manera exacta, ofrece
una alternativa que pueda satisfacer al cliente. Por ejemplo, si un producto estd
agotado, puedes ofrecer un reemplazo o un descuento en el préximo pedido.

Ejemplo practico:
"Lamentablemente, nos quedamos sin naranjas, pero te puedo ofrecer mandarinas frescas
con un 10% de descuento en tu préximo pedido si prefieres."

e Asegura que no volvera a suceder: Para tranquilizar al cliente, es importante
asegurarle que tomas medidas para evitar que el problema vuelva a suceder en el
futuro.

Ejemplo practico:
"Vamos a revisar nuestro proceso para asegurarnos de que este tipo de errores no vuelva a
suceder. Agradezco mucho tu paciencia y comprension."

3. Mantén informado al cliente mientras resuelves el problema

A veces, resolver un problema puede tomar un poco de tiempo, especialmente si se trata
de reponer un producto o hacer un reembolso. En estos casos, es fundamental que
mantengas al cliente informado sobre lo que estas haciendo para solucionar el problema.
Esto ayuda a reducir la ansiedad del cliente y muestra que estas comprometido con darle
una buena experiencia.
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Consejos para mantener al cliente informado:

e Actualiza al cliente con frecuencia: Si el problema no se puede resolver de
inmediato, mantén al cliente al tanto de cada paso que estds dando para
solucionarlo. Esto puede ser un simple mensaje para avisarle que el producto de
reemplazo estd en camino o que ya estas gestionando el reembolso.

Ejemplo practico:
"Quiero informarte que ya hemos enviado el producto de reemplazo. Deberias recibirlo
mafiana por la tarde. Te mantendré al tanto."

e Confirma cuando el problema ha sido resuelto: Una vez que hayas solucionado el
problema, asegurate de confirmar con el cliente que todo estd bien y que ha
quedado satisfecho con la solucién.

Ejemplo practico:
"Hola, Laura. Solo queria confirmar que ya recibiste el reemplazo de tus achiras y que todo
esta en orden. Agradezco mucho tu paciencia."

4. Aprende de los problemas y mejora tus procesos

Cada vez que surge un problema, tienes la oportunidad de mejorar tus procesos para que
no vuelva a suceder. Es importante que, después de resolver un problema, reflexiones sobre
como ocurrid y qué puedes hacer para evitar que se repita en el futuro.

Pasos para aprender de los problemas:

e Analiza lo que salié mal: Después de resolver el problema, piensa en qué parte del
proceso fallé. ¢Hubo un malentendido en la comunicacién? ¢Hubo un error al
preparar el pedido? Esto te ayudard a identificar areas de mejora.

Ejemplo practico: Si hubo un error al enviar el pedido, podrias revisar como organizas tus
etiquetas o el proceso de empaquetado para asegurarte de que todo esté claro.

e Ajusta tus protocolos: Si descubres que el problema se debié a una falta de
organizacion o a un mal procedimiento, es importante que ajustes tu protocolo de
atencién. Esto puede incluir cambios en cdmo tomas los pedidos, cdmo confirmas
los productos o como gestionas los pagos.

Ejemplo practico: Si recibiste varias quejas de productos agotados, podrias mejorar tu
comunicacion con los clientes al indicar claramente en tu catalogo cuales productos estdn
disponibles y cudles no.
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e Capacita a tu equipo (si lo tienes): Si trabajas con otras personas en tu finca o
negocio, aseglrate de que todos entiendan el protocolo de atencién al cliente y
sepan como manejar los problemas cuando surgen.

Ejemplo practico: Puedes tener una breve reunién con tu equipo para explicarles como
deben manejar las quejas y qué pasos deben seguir cuando surja un problema con un
cliente.

5. Compensar al cliente cuando sea necesario

En algunos casos, puede ser util ofrecer una pequeiia compensacion al cliente para
disculparte por el inconveniente. Esto no siempre es necesario, pero puede ser una buena
estrategia para asegurar que el cliente quede completamente satisfecho y vuelva a
comprarte en el futuro.

Formas de compensar a un cliente:

e Descuento en el préximo pedido: Puedes ofrecer un descuento en la proxima
compra del cliente como una forma de disculparte por el inconveniente.

Ejemplo practico:
"Lamentamos mucho el error en tu pedido. Para compensarte, te ofrecemos un 10% de
descuento en tu préxima compra."

e Producto extra gratuito: Otra opcidn es enviarle un pequeiio producto adicional
como regalo para disculparte por el error.

Ejemplo practico:
"Para compensar el retraso, te enviaremos un paquete de achiras frescas sin costo
adicional junto con tu préximo pedido."

e Reembolso parcial: Si el cliente estd muy insatisfecho, puedes ofrecerle un
reembolso parcial como gesto de buena voluntad.

Ejemplo practico:
"Entendemos que hubo un error en tu pedido, por lo que te haremos un reembolso de
$5.000 como forma de disculpa."
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Paso 4: Mantener la Relacion con el Cliente Después de la Venta

El servicio al cliente no termina cuando realizas una venta. De hecho, la relacion con el
cliente después de la venta es tan importante como el proceso de compra. Un cliente
satisfecho es mas probable que vuelva a comprarte, recomiende tus productos a otros, e
incluso se convierta en un cliente fiel que te apoye a largo plazo. En este paso, exploraremos
cdémo mantener esa relacidn activa y fortalecer el vinculo con los clientes.

Mantener una buena relacién con los clientes no solo asegura futuras ventas, sino que
también ayuda a crear una base sélida de compradores que confian en tu negocio y estan
dispuestos a apoyarlo. Vamos a desarrollar estrategias clave para mantener esa relacion y
hacer que los clientes sigan regresando.

1. Seguimiento después de la venta: Muestra que te importa la satisfaccion del cliente

Después de que un cliente ha recibido su pedido, es importante hacer un seguimiento para
asegurarte de que todo hallegado en orden y de que ha quedado satisfecho con el producto.
Esto no solo muestra que te importa su experiencia, sino que también te da la oportunidad
de solucionar cualquier problema que haya surgido.

Pasos para realizar un buen seguimiento:

e Envia un mensaje corto pero amigable: Después de que el cliente haya recibido su
pedido, enviale un mensaje preguntando si todo llegd bien. Esto no tiene que ser un
mensaje largo, solo algo simple y amable que muestre que te preocupas.

Ejemplo practico:
"Hola, Carlos. Solo queria asegurarme de que todo llegé bien con tu pedido de frutas.
¢Quedaste satisfecho con los productos?"

e Ofrece una solucion si hay algun problema: Si el cliente menciona algun
inconveniente, responde rdpidamente y ofrece una solucidn, tal como hablamos en
el paso anterior. Esto refuerza la confianza del cliente en tu capacidad para gestionar
problemas.

Ejemplo practico:
"Lamento que las naranjas no llegaran en su mejor estado. Te enviaremos un reemplazo la
proxima semana sin costo adicional."

e Agradece la compra: Siempre es buena idea terminar el mensaje de seguimiento
con un agradecimiento por la compra. Esto deja una buena impresion y ayuda a
cerrar el proceso de manera positiva.
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Ejemplo practico:
"Gracias por confiar en nosotros, Carlos. Si en el futuro necesitas mds productos, no dudes
en escribirnos."

2. Promociones personalizadas: Ofrece algo especial a los clientes frecuentes

Una forma efectiva de mantener a los clientes comprando es ofrecerles promociones
personalizadas. Estas promociones pueden estar dirigidas a clientes que compran
regularmente o a aquellos que han mostrado interés en productos especificos. Ofrecer
promociones exclusivas no solo incentiva futuras compras, sino que también hace que los
clientes se sientan valorados.

Coémo crear promociones personalizadas:

o Identifica a tus clientes frecuentes: Usa las etiquetas de WhatsApp Business para
identificar a los clientes que te compran regularmente. Puedes usar etiquetas como
"Cliente fiel" para mantener un control sobre quiénes han realizado varias compras.

e Ofrece descuentos exclusivos: A los clientes que han realizado varias compras,
puedes ofrecerles un descuento especial en su proxima compra. Esto los motiva a
seguir comprando contigo.

Ejemplo practico:
"Gracias por ser un cliente fiel, Marta. Por tu apoyo, queremos ofrecerte un 10% de
descuento en tu préxima compra de panela."

e Lanza promociones de productos complementarios: Si sabes que un cliente compra
regularmente un producto, como café, puedes ofrecerle un descuento en productos
complementarios, como achiras o frutas frescas. Esto ayuda a incrementar tus ventas
mientras ofreces algo que realmente le interesa al cliente.

Ejemplo practico:
"Sabemos que te encanta nuestro café, asi que esta semana ofrecemos un 15% de
descuento en achiras frescas para acompaniarlo. jAprovecha la oferta!"

3. Recompensas por lealtad: Incentiva a tus clientes a seguir comprando

Otra estrategia eficaz para mantener a los clientes comprando es implementar un programa
de recompensas por lealtad. Este tipo de programa motiva a los clientes a realizar compras
repetidas ofreciéndoles beneficios o recompensas cada vez que compran.

Como implementar un programa de lealtad:

e Define las recompensas: Las recompensas pueden variar desde descuentos en
futuras compras, productos gratis, o incluso envios gratuitos. La clave es ofrecer algo
que sea valioso para el cliente y que lo motive a seguir comprando.
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Ejemplo practico:
"Por cada 5 kilos de frutas que compres, te regalamos medio kilo adicional de tu fruta
favorita."

e Comunica el programa claramente: Asegurate de que los clientes entiendan cdmo
funciona el programa de lealtad. Puedes explicarles cuantas compras deben realizar
para obtener una recompensa y qué tipo de beneficios pueden esperar.

Ejemplo practico:
"Cada vez que compras 3 kilos de café, acumulamos un punto. Cuando tengas 5 puntos, te
regalamos 1 kilo de café gratis."

e Ofrece recompensas especiales en fechas importantes: Aprovecha las fechas
importantes para lanzar promociones de lealtad. Por ejemplo, en el cumpleanos de
un cliente o en eventos especiales, puedes ofrecer recompensas adicionales.

Ejemplo practico:
"Feliz cumpleafos, David. Para celebrarlo, te ofrecemos un 20% de descuento en cualquier
pedido que hagas esta semana."

4. Mantén la relacion a través de WhatsApp: Comunica regularmente sin saturar

Una de las grandes ventajas de usar WhatsApp Business es que te permite comunicarte de
manera directa con tus clientes. Sin embargo, es importante mantener un equilibrio en Ia
frecuencia de tus mensajes. No quieres saturar a tus clientes con demasiada informacién,
pero tampoco quieres desaparecer y que se olviden de ti.

Consejos para mantener la comunicacion sin saturar:

e Envia actualizaciones periddicas: Mantén a tus clientes informados sobre las
novedades en tu negocio, como nuevas cosechas, productos frescos o promociones
especiales. Esto puede hacerse a través de un mensaje directo o una publicacién en
tu estado de WhatsApp.

Ejemplo practico:
"Esta semana tenemos disponibles guayabas y naranjas frescas recién cosechadas. jHaz tu
pedido antes de que se acaben!"

e Usa las listas de difusion para enviar promociones: Las listas de difusién son una
forma efectiva de enviar mensajes a varios clientes a la vez, sin que ellos sepan que
es un mensaje masivo. Usalas para compartir promociones o noticias relevantes.

Ejemplo practico:
"iOferta especial solo por esta semana! 10% de descuento en todos nuestros productos
lacteos y carnicos."
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e No envies mensajes con demasiada frecuencia: Es importante no sobrecargar a tus
clientes con mensajes constantes. Enviar actualizaciones una o dos veces por
semana es suficiente para mantener la relacidn sin saturar.

5. Recoge Feedback y mejora continuamente

Una de las mejores maneras de mejorar tu negocio es escuchar a tus clientes. Al recoger
feedback de ellos, puedes saber qué estds haciendo bien y qué dreas puedes mejorar. Esto
no solo te ayuda a mejorar tus productos y servicios, sino que también demuestra a tus
clientes que valoras su opinién.

Como recoger Feedback de tus clientes:

e Envia encuestas cortas: Después de que un cliente haya realizado una compra,
puedes enviarle una encuesta corta para saber qué le parecidé el producto y el
servicio. Esto puede ser tan sencillo como un mensaje preguntando por su opinion.

Ejemplo practico:
"Nos encantaria saber tu opinién sobre nuestro café. ¢ Qué te ha parecido el sabory la
calidad del producto?"

e Haz preguntas abiertas: A veces, la mejor manera de recibir feedback es
simplemente preguntando de manera abierta si hay algo que les gustaria mejorar.

Ejemplo practico:
"Gracias por tu compra. ¢ Hay algo que crees que podriamos mejorar en nuestros
productos o en el servicio?"

o Utiliza el feedback para mejorar: No te limites a recoger opiniones, también actua
sobre ellas. Si varios clientes mencionan algo que se podria mejorar, intenta hacer
los ajustes necesarios y comunicalo a los clientes para que vean que estds
comprometido con su satisfaccion.

Ejemplo practico:
"Después de escuchar los comentarios de nuestros clientes, hemos mejorado el
empagqguetado de nuestras achiras para garantizar que lleguen mas frescas."
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Paso 5: Monetizacidn de la Audiencia: Convierte a Tus Seguidores en Clientes Fieles

La monetizacién de la audiencia es el proceso de convertir a las personas que te siguen en
tus redes sociales, en WhatsApp o en cualquier otra plataforma, en compradores
frecuentes. No se trata solo de vender una vez, sino de crear una estrategia que te permita
fidelizar a los clientes y aprovechar las oportunidades de venta que ya tienes al alcance de
tu mano. En este paso, vamos a profundizar en cémo puedes monetizar tu audiencia de
forma efectiva.

1. Aprovecha el catalogo de productos para convertir interés en ventas

Uno de los primeros pasos para monetizar tu audiencia es asegurarte de que los clientes
potenciales pueden ver y acceder facilmente a tus productos. WhatsApp Business ofrece
una funcién de catdlogo de productos, que es una herramienta clave para mostrar lo que
vendes y facilitar las compras. La idea es hacer que tus productos estén disponibles en todo
momento, de manera accesible y clara para los clientes.

Como usar el catilogo de productos para impulsar las ventas:

e Muestra todos tus productos de forma organizada: Aseglrate de que tu catalogo
de productos esta siempre actualizado y que los productos estan organizados de
manera que sea facil para los clientes encontrar lo que buscan.

Ejemplo practico: Si vendes frutas, panela, achiras y productos lacteos, crea categorias
dentro de tu catdlogo como "Frutas frescas", "Panela organica" y "Productos lacteos". Esto
facilita la navegacidon y aumenta las posibilidades de que los clientes hagan un pedido.

e Incluye descripciones detalladas y fotos atractivas: Cada producto en el catdlogo
debe tener una descripcidén que explique claramente qué es, cdmo se produce (si es
organico, artesanal, etc.), y cual es su precio. Ademas, las fotos deben ser claras y
atractivas.

Ejemplo practico: Si ofreces panela en bloques, la descripcion podria ser: "Panela 100%
organica, elaborada artesanalmente en nuestra finca. Disponible en bloques de 500g por
$8.000."

e Comparte el catalogo con tus contactos: No basta con tener un catalogo bien hecho;
también es importante que lo compartas regularmente con tus contactos vy
seguidores. Puedes enviar el enlace del catidlogo a tus clientes cada vez que
actualices los productos o cuando tengas una nueva cosecha disponible.

Ejemplo practico: "jTenemos nuevas frutas frescas en nuestro catalogo! Revisa las opciones
y haz tu pedido hoy mismo."
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2. Ofertas y promociones exclusivas: Incentiva la compra con descuentos y ofertas por
tiempo limitado

Las ofertas especiales y las promociones por tiempo limitado son estrategias muy efectivas
para motivar a los seguidores a convertirse en compradores. Al crear una sensacién de
urgencia o exclusividad, los clientes se sienten mas motivados a aprovechar la oportunidad
antes de que termine.

Como crear ofertas y promociones que conviertan:

e Descuentos por volumen: Ofrece descuentos cuando los clientes compran en
grandes cantidades. Esto es ideal para productos que se consumen regularmente,
como frutas o café.

Ejemplo practico: "Compra 5 kilos de café y obtén un 10% de descuento en tu compra."

e Promociones por tiempo limitado: Las ventas flash o por tiempo limitado son una
excelente manera de impulsar las ventas rapidas. Establece una fecha limite para
que los clientes sientan la urgencia de hacer su compra antes de que la promocién
termine.

Ejemplo practico: "Solo por hoy, 15% de descuento en todos nuestros productos lacteos.
iHaz tu pedido antes de las 6 p.m.!"

e Ofertas exclusivas para seguidores: Haz que tus seguidores en WhatsApp o redes
sociales se sientan especiales ofreciendo promociones exclusivas solo para ellos.
Esto no solo aumenta las ventas, sino que también incentiva a mas personas a
seguirte.

Ejemplo practico: "Como agradecimiento por seguirnos en WhatsApp, te ofrecemos un 10%
de descuento en tu proxima compra. Solo menciona este mensaje al hacer tu pedido."

3. Listas de difusion: Comunica ofertas y promociones de manera masiva sin saturar

Una de las herramientas mas poderosas de WhatsApp Business es la lista de difusion, que
te permite enviar un mensaje a varias personas a la vez sin que sepan que es un mensaje
masivo. Esto te permite comunicar promociones, ofertas especiales y actualizaciones de
manera eficiente, sin abrumar a los clientes con mensajes constantes.

Como usar las listas de difusion de manera efectiva:

e Segmenta tus listas de clientes: Crea listas de difusidon basadas en las preferencias
de los clientes o en su historial de compras. Por ejemplo, puedes tener una lista de
difusion para los clientes que compran frutas frescas regularmente y otra para
aquellos interesados en productos lacteos o carnicos.
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Ejemplo practico: Crea una lista de difusidon para clientes que siempre compran café, y
enviales una promocion exclusiva cuando tengas una nueva cosecha disponible: "iNuevo
lote de café fresco recién tostado disponible! Haz tu pedido antes de que se agote."

o Envia mensajes con un propdsito claro: Cada vez que envies un mensaje de difusion,
aseglrate de que tiene un propdsito claro, ya sea para promocionar un nuevo
producto, anunciar una oferta o simplemente informar sobre disponibilidad.

Ejemplo practico: "Esta semana tenemos naranjas y guayabas frescas disponibles. jHaz tu
pedido antes de que se agoten!"

e No abuses de la lista de difusidon: Aunque es una herramienta poderosa, no debes
enviar mensajes masivos con demasiada frecuencia, ya que esto puede cansar a tus
clientes. Es mejor enviar uno o dos mensajes relevantes a la semana.

4. Programas de fidelizacidn: Premia a los clientes frecuentes para asegurar su retorno

Otra estrategia clave para monetizar tu audiencia es implementar un programa de
fidelizacion, en el cual recompensas a los clientes que compran de manera regular. Este tipo
de programas incentivan a los clientes a seguir comprando contigo, ya que saben que
recibiran beneficios por su lealtad.

Como implementar un programa de fidelizacion exitoso:

e Ofrece recompensas claras y alcanzables: Las recompensas deben ser lo
suficientemente atractivas para motivar a los clientes, pero no tan dificiles de
alcanzar. Por ejemplo, podrias ofrecer un descuento o un producto gratis después de
varias compras.

Ejemplo practico: "Compra 5 veces con nosotros y recibe un kilo de frutas frescas gratis en
tu préxima compra."

e Comunica el programa de forma clara: Asegurate de que los clientes entiendan
como funciona el programa. Puedes usar WhatsApp o redes sociales para explicar
cuantas compras deben hacer para obtener una recompensa.

Ejemplo practico: "Por cada compra de $50.000 o mas, ganas un punto. Acumula 5 puntos
y recibe un descuento del 20% en tu siguiente compra."

e Mantén a los clientes informados sobre su progreso: Cada vez que un cliente haga
una compra, inférmale cuantos puntos ha acumulado o cudntas compras le faltan
para obtener una recompensa. Esto los motiva a seguir comprando.

Ejemplo practico: "iGracias por tu compra! Ahora tienes 3 puntos acumulados. Solo te faltan
2 mas para recibir tu kilo de frutas gratis."
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5. Aprovecha el poder de las redes sociales: Atrae mas seguidores y clientes

Tus redes sociales son una gran herramienta para atraer nuevos clientes y convertirlos en
compradores. Asegurate de que las personas que te siguen en plataformas como Facebook
e Instagram sepan que pueden contactarte directamente a través de WhatsApp Business
para hacer pedidos.

Estrategias para atraer mas seguidores y convertirlos en clientes:

e Comparte tu enlace de WhatsApp en redes sociales: Aseglrate de que todos tus
seguidores sepan que pueden hacer pedidos directamente a través de WhatsApp.
Incluye el enlace directo en tus publicaciones y en la biografia de tus perfiles.

Ejemplo practico: "Haz tus pedidos directamente desde WhatsApp. Solo haz clic aqui
[enlace de WhatsApp] y contactanos."

e Publica contenido interesante y atractivo: Publica fotos y videos de tus productos
en redes sociales, mostrando cdmo se cultivan, como los preparas o cémo llegan
frescos a los clientes. Esto ayuda a crear un vinculo con tu audiencia y hace que se
sientan mas conectados con tu negocio.

Ejemplo practico: Publica un video mostrando cdmo cosechas las frutas frescas en tu finca,
y luego invita a los seguidores a hacer sus pedidos a través de WhatsApp.

e Usa historias y promociones exclusivas para redes sociales: Las historias de
Facebook e Instagram son una excelente manera de captar la atencién de tus
seguidores y ofrecer promociones por tiempo limitado.

Ejemplo practico: "Solo hoy, 10% de descuento en nuestro café organico. Haz tu pedido
antes de las 6 p.m."
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Paso 6: Publicacion y Consistencia: COmo Planificar y Publicar de Forma Eficiente

Una vez que has creado una base sélida de clientes y seguidores en WhatsApp Business y
redes sociales, el siguiente paso clave es mantener la consistencia en tus publicaciones. La
regularidad en la comunicacién y las promociones te ayudara a mantener a tus clientes
comprometidos y aumentar las ventas. No se trata de publicar por publicar, sino de tener
una estrategia bien planificada que garantice que siempre estas presente en la mente de
tus clientes sin llegar a abrumarlos.

En este paso, vamos a desarrollar como crear un calendario de contenido, cdmo organizarte
para publicar de manera consistente y qué tipo de contenido puedes compartir para
mantener a tus seguidores interesados.

1. La importancia de ser constante en tus publicaciones

Mantener un ritmo constante en las publicaciones es crucial para que tus clientes y
seguidores no se olviden de tu negocio. Cuando publicas con regularidad, mantienes a tus
clientes informados sobre las novedades, ofertas o productos disponibles, lo que
incrementa las posibilidades de que hagan un pedido.

Sin embargo, es importante encontrar un equilibrio. Publicar demasiado puede saturar a
tus clientes, mientras que, si publicas muy poco, pueden olvidarse de ti y recurrir a otros
vendedores.

Consejos para ser constante sin saturar a tus seguidores:

o Define una frecuencia de publicaciones: Decide cuantas veces a la semana quieres
publicar. Para la mayoria de los pequefos negocios, dos o tres publicaciones por
semana es suficiente para mantener el interés sin saturar. Puedes ajustar la
frecuencia segun la respuesta de tus clientes.

Ejemplo practico: Puedes decidir publicar los lunes para anunciar qué productos tienes
disponibles, los miércoles para recordar las promociones, y los viernes para compartir
recetas o usos de tus productos.

e Varia el tipo de contenido: No publiques siempre lo mismo. Alterna entre
promociones, informacién de productos, historias sobre tu finca, recetas, o incluso
fotos del proceso de cultivo. Esto mantiene a tus seguidores interesados vy
comprometidos.

Ejemplo practico: Un dia puedes publicar una promocion para frutas frescas, y al siguiente
compartir una receta usando esas frutas.
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2. Crea un calendario de contenido: La clave para organizarte

Un calendario de contenido es una herramienta esencial para planificar tus publicaciones
con anticipacién y asegurarte de que siempre tienes algo que compartir con tus seguidores.
Esto no solo te ayuda a mantener la consistencia, sino que también reduce el estrés de tener
que pensar en qué publicar cada dia.

Como crear un calendario de contenido:

e Usa una libreta o una herramienta digital: Puedes usar una libreta para anotar tus
ideas de publicaciones o una herramienta digital como Google Calendar o una hoja
de cdlculo en tu teléfono o computadora. Lo importante es que puedas consultarlo
y hacer cambios facilmente.

e Planifica con anticipacion: Define qué vas a publicar cada semana. Puedes planificar
una semana o incluso un mes por adelantado. Esto te permitird saber exactamente
qué vas a compartir y cuando, sin preocuparte en el dltimo momento.

Ejemplo practico: Para la primera semana del mes, puedes planificar algo como:
o Lunes: "Frutas frescas disponibles esta semana: mangos, pifas y naranjas."
o Miércoles: "Receta: Jugo de pifia con naranja. jFacil y delicioso!"

o Viernes: "Promocion especial: 10% de descuento en todas nuestras frutas
frescas. Haz tu pedido antes del domingo."

e Ajusta tu calendario segtin las temporadas: Si trabajas con productos que dependen
de la temporada, como frutas y verduras, asegurate de ajustar el calendario para
reflejar qué productos estaran disponibles en cada momento.

Ejemplo practico: Si en cierto mes tienes una gran cosecha de guayabas, planifica
publicaciones sobre ese producto especifico, resaltando su frescura y calidad.

3. Tipos de contenido que puedes publicar para mantener el interés de tus seguidores

No todas tus publicaciones tienen que ser sobre ventas o promociones. Es importante variar
el tipo de contenido para que tus seguidores se mantengan interesados y conectados con
tu negocio.

Ideas de contenido para compartir:

e Fotos y videos de tus productos: Las fotos y videos son una excelente manera de
mostrar la calidad de lo que ofreces. Asegurate de que las imagenes sean claras y
muestren los productos en su mejor estado.
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Ejemplo practico: Comparte una foto de tus frutas recién cosechadas, con un texto que diga:
"Mangos frescos y dulces recién cosechados. jListos para ser enviados!"

e Recetas o formas de usar tus productos: Compartir recetas es una excelente manera
de incentivar a los clientes a comprar tus productos. También les das ideas de cdmo
pueden disfrutar de lo que ofreces.

Ejemplo practico: "Receta facil: Ensalada de frutas frescas con naranja, mango y pifa.
Perfecta para un dia caluroso. iHaz tu pedido de frutas hoy mismo!"

e Promociones y descuentos: Anunciar ofertas especiales o descuentos es una forma
efectiva de motivar a los clientes a hacer un pedido. Asegurate de resaltar el sentido
de urgencia para que los clientes actien rapidamente.

Ejemplo practico: "Solo este fin de semana, 15% de descuento en nuestra panela orgdnica.
Haz tu pedido antes de que se acabe."

e Historias de tu finca: A los clientes les encanta saber mas sobre de dénde provienen
los productos que consumen. Compartir historias sobre como trabajas en tu finca, el
proceso de cultivo o incluso anécdotas familiares, puede crear un vinculo mas fuerte
con tus clientes.

Ejemplo practico: "Hoy cosechamos nuestras primeras naranjas de la temporada. Cultivadas
con mucho amor en nuestra finca familiar en Huila."

4. Herramientas de apoyo para programar y organizar tus publicaciones

Aunque WhatsApp Business no tiene una funcién para programar publicaciones, puedes
utilizar otras herramientas para organizarte y asegurarte de que publicas de manera
constante en redes sociales como Facebook o Instagram.

Herramientas Utiles para planificar y programar publicaciones:

¢ Google Calendar: Puedes usar Google Calendar para programar recordatorios de
cuando debes publicar algo. Puedes organizar tu calendario de contenido y recibir
notificaciones cuando sea momento de hacer una publicacion.

Ejemplo practico: Programa un recordatorio cada lunes a las 9:00 a.m. para publicar sobre
los productos disponibles de la semana.

e Hootsuite o Later: Si utilizas otras redes sociales ademas de WhatsApp,
herramientas como Hootsuite o Later te permiten programar publicaciones con
anticipacién en plataformas como Facebook o Instagram. Esto te ahorra tiempo y te
asegura que todo esta organizado.
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Ejemplo practico: Programa una publicacidn en Facebook para anunciar una promocion de
frutas frescas el viernes, sin necesidad de hacerlo manualmente ese dia.

5. Interaccidn activa con tus clientes: Mantén una conversacion abierta

Publicar contenido es solo una parte de la estrategia. Es igualmente importante interactuar
activamente con tus seguidores. Responder a sus preguntas, comentarios o mensajes de
manera rapida y amigable ayuda a construir una relacién de confianza con ellos.

Como mantener la interaccion activa:

e Responde rapidamente a los comentarios y mensajes: Si alguien te deja un
comentario o te envia un mensaje privado, asegurate de responder lo antes posible.
Esto demuestra que te importan tus clientes y que estas disponible para ayudarlos.

Ejemplo practico: Si un cliente te pregunta sobre el precio de las achiras en una publicacién
de Instagram, respdéndele con el precio y ofrécele mas detalles sobre cémo hacer el pedido.

e Haz preguntas en tus publicaciones: Invitar a tus seguidores a interactuar contigo es
una excelente manera de aumentar el compromiso. Puedes hacer preguntas sobre
sus preferencias o pedirles su opinion sobre tus productos.

Ejemplo practico: "¢ Cual es tu fruta favorita para hacer jugos? iDéjanos tu comentario!"

e Usa encuestas o preguntas en historias: Si utilizas redes sociales como Instagram,
las historias con encuestas o preguntas son una excelente manera de obtener
informacion de tus seguidores y mantener la conversacion.

Ejemplo practico: "¢Te gustaria ver mas recetas con nuestros productos? Responde S o NO
en esta encuesta."
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Paso 7: Protocolo de Servicio y Atencidn al Cliente: Cdmo Brindar un Servicio de Calidad
en Cada Interaccion

El protocolo de servicio y atencion al cliente es esencial para mantener una relacién positiva
y profesional con los compradores. No se trata solo de vender productos, sino de asegurar
que cada interaccion con tus clientes sea una experiencia agradable y eficiente, lo que los
motivara a seguir comprando contigo a largo plazo. En este paso, vamos a detallar cémo
implementar un protocolo que garantice una excelente atencién al cliente, desde la primera
interaccidn hasta el seguimiento después de la venta.

1. La importancia de un buen servicio al cliente: Mas alla de la venta

Un buen servicio al cliente va mucho mds alla de simplemente cerrar una venta. Se trata de
generar confianza, lealtad y de construir una relacién a largo plazo con tus compradores.
Cuando un cliente se siente bien atendido, no solo es mas probable que vuelva a comprarte,
sino que también recomendara tu negocio a otros.

éPor qué es importante un buen servicio al cliente?

o Fideliza a los clientes: Los clientes que reciben una buena atencidn suelen
convertirse en clientes fieles. Esto es crucial para cualquier negocio, ya que es mas
facil y rentable vender a clientes existentes que encontrar nuevos compradores
constantemente.

e Genera recomendaciones: Un cliente satisfecho es tu mejor publicidad. Cuando los
clientes tienen una experiencia positiva, es probable que recomienden tu negocio a
familiares y amigos.

e Mejora la reputacion de tu negocio: Un servicio al cliente excepcional mejora la
reputacion de tu negocio en el mercado, lo que puede abrir nuevas oportunidades
de ventas.

2. El primer contacto: La clave para una buena primera impresion

El primer contacto con un cliente es crucial porque la primera impresidn es la que cuenta.
En la mayoria de los casos, este primer contacto ocurre a través de WhatsApp o redes
sociales, por lo que es importante que el mensaje inicial sea claro, amable y profesional.

Como hacer un buen primer contacto:

¢ Responde rapidamente: Los clientes valoran mucho una respuesta rapida. Si no
puedes contestar de inmediato, utiliza las respuestas automaticas de WhatsApp
Business para asegurarles que pronto estaras disponible.
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Ejemplo practico:
"iHola! Gracias por contactarnos en Finca Los Pinos. Estamos trabajando en la finca ahora,
pero te responderemos en breve. Déjanos tu mensaje y te atenderemos lo antes posible."

e Séamabley cercano: Usa un tono amigable y personal. Haz que el cliente sienta que
te importa su consulta y que estas listo para ayudarlo.

Ejemplo practico:
"Hola, Laura. jGracias por escribirnos! ¢En qué podemos ayudarte hoy? Tenemos
disponibles frutas frescas y café orgdnico."

3. Gestion eficiente de los pedidos: Organiza cada paso del proceso

Una vez que el cliente ha mostrado interés, la siguiente etapa es gestionar el pedido de
manera eficiente. Esto incluye confirmar los detalles del pedido, organizar el proceso de
entrega y asegurarte de que el cliente sepa exactamente qué esperar.

Pasos para gestionar un pedido de manera eficiente:

e Confirmar los detalles del pedido: Repite los productos que el cliente ha solicitado,
asegurate de que todo esté claro en cuanto a cantidades, precios y fecha de entrega.

Ejemplo practico:
"Confirmo tu pedido: 2 kilos de guayabas y 1 kilo de panela organica. El total es de
$35.000. ¢Te gustaria recibirlo mafiana en la tarde?"

e Organizar la entrega o recogida: Si entregas los productos a domicilio, asegurate de
gue el cliente esté informado sobre la hora y el lugar de la entrega. Si el cliente
recogera el pedido en la finca, asegurate de que conozca la direccién y el horario de
recogida.

Ejemplo practico:
"Te podemos entregar el pedido mafiana entre las 2:00 p.m. y 4:00 p.m. ¢Te parece bien?"

4. Resolucion de problemas: Maneja los inconvenientes de manera rapida y profesional

A veces pueden surgir problemas, como un retraso en la entrega o un error en el pedido. La
clave para mantener una buena relacidn con el cliente es resolver los problemas de manera
rapida y efectiva. Los clientes valoran mucho cuando un negocio se preocupa por corregir
errores.
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Como resolver problemas eficientemente:

e Escucha atentamente el problema: Antes de ofrecer una solucion, asegurate de
escuchar lo que el cliente tiene que decir. Muestra empatia y comprension.

Ejemplo practico:
"Lamento mucho que el pedido no haya llegado completo. Vamos a solucionarlo de
inmediato."

e Ofrece una solucidn rapida: Dependiendo del problema, ofrece una solucién que
satisfaga al cliente. Esto puede ser reponer el producto, hacer un reembolso parcial
o incluso ofrecer un descuento en la préoxima compra.

Ejemplo practico:
"Enviaremos el producto que falta mafiana mismo sin costo adicional. Lamento mucho los
inconvenientes."

5. Seguimiento después de la venta: No pierdas el contacto con el cliente

El servicio no termina cuando se realiza la venta. Es importante hacer un seguimiento
después de la venta para asegurarte de que el cliente quedd satisfecho con su compra y
para mantener la relacion activa. Esto también te da la oportunidad de recibir feedback
sobre cdmo mejorar tu servicio o productos.

Cémo hacer un buen seguimiento:

e Envia un mensaje de agradecimiento: Después de que el cliente ha recibido su
pedido, enviale un mensaje corto para agradecerle por su compra y preguntarle si
todo llegé bien.

Ejemplo practico:
"Hola, Ana. Gracias por tu compra de frutas frescas. ¢Todo llegd bien? Nos encantaria
saber tu opinion."

¢ Invita al cliente a volver a comprar: Puedes aprovechar el seguimiento para invitar
al cliente a hacer otro pedido en el futuro o para informarle sobre préximas
promociones.

Ejemplo practico:
"Nos alegra que hayas disfrutado de nuestros productos. Si necesitas mas en el futuro, no
dudes en contactarnos. iPronto tendremos una nueva promocién de panela!"
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6. Recompensas y fidelizacion: Crea un lazo a largo plazo

Un excelente servicio al cliente no solo se trata de resolver problemas y hacer seguimientos.
También es importante ofrecer incentivos a los clientes para que vuelvan a comprar.
Implementar un programa de recompensas por fidelidad es una excelente manera de
motivar a los clientes a seguir comprando contigo.

Ideas para recompensar a clientes fieles:

o Descuentos para clientes recurrentes: Ofrece un descuento especial a los clientes
gue han hecho varias compras contigo.

Ejemplo practico:
"Gracias por ser un cliente fiel. Por tu apoyo, queremos ofrecerte un 10% de descuento en
tu proxima compra de frutas frescas."

e Ofertas exclusivas: Envia ofertas o promociones exclusivas a tus clientes mas leales
para que se sientan valorados.

Ejemplo practico:
"Solo por esta semana, nuestros clientes frecuentes pueden obtener un 15% de descuento
en todos nuestros productos lacteos."
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El Poder de un Protocolo de Servicio y Monetizacion en el Sector Agropecuario

Implementar un protocolo de servicio al cliente y monetizacion de la audiencia es crucial
para el éxito de cualquier negocio, especialmente en el sector agropecuario. A través de este
proceso, hemos visto como cada paso, desde el primer contacto con el cliente hasta la
gestion de pedidos, resolucién de problemas, y la fidelizacién, contribuye a fortalecer la
relacidn con los clientes y aumentar las ventas de manera sostenible.

El uso de herramientas como WhatsApp Business, junto con una estrategia clara para
organizarte, gestionar pedidos, y ofrecer un servicio personalizado, te permite conectar de
manera mas directa con los consumidores, eliminando intermediarios y brindando un
servicio de calidad. Al crear un calendario de contenido, utilizar etiquetas para organizarte,
y aprovechar las promociones y programas de fidelizacion, aseguras que cada cliente tenga
una experiencia positiva, lo que los motivara a seguir comprando contigo.

La consistencia en las publicaciones y en la atencién al cliente, el seguimiento adecuado
después de cada venta, y la capacidad de resolver problemas rapidamente son claves para
crear una base de clientes fieles que no solo compren una vez, sino que vuelvan una y otra
vez, recomendando tu negocio a otras personas.

Al final, un buen protocolo de servicio no solo genera ventas, sino que también crea una
comunidad de clientes satisfechos que confian en ti y en tus productos. Esta confianza es el
fundamento para el crecimiento de tu negocio agropecuario, asegurando que puedas crecer
de manera sostenible en un entorno cada vez mas competitivo. Con las herramientas y
estrategias adecuadas, estas preparado para llevar tu negocio al siguiente nivel y aprovechar
al maximo el potencial de tu audiencia. iEl éxito esta en tus manos!
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23. CASOS DE EXITO Y BUENAS PRACTICAS

Casos de Exito en Marketing Digital para Asociaciones Agropecuarias

En la actualidad, el marketing digital se ha convertido en una herramienta fundamental para
los pequefios y medianos productores agropecuarios. Para los campesinos del Huila, que
trabajan duro en la produccién de café, platano, frutas, verduras, panela y otros productos,
entender y aplicar estas estrategias puede marcar la diferencia entre mantenerse
estancados o crecer y aumentar sus ventas.

El marketing digital es la clave para conectar directamente con los consumidores sin
necesidad de depender de intermediarios, lo que permite vender productos de forma mds
rdpida, a mejor precio, y a un publico mas amplio. Plataformas como WhatsApp, Facebook
e Instagram han demostrado ser muy eficaces en el mundo rural, permitiendo que los
agricultores se comuniquen con sus clientes, promocionen sus productos, e incluso reciban
pedidos sin moverse de sus fincas.

Los casos de éxito que se presentan a continuacidn muestran cdmo diferentes grupos de
agricultores de todo el mundo han logrado mejorar su productividad y aumentar sus
ingresos gracias a la implementacion de estrategias sencillas de marketing digital. Desde el
uso de grupos de WhatsApp para compartir consejos y experiencias, hasta la venta directa
de productos frescos a través de las redes sociales, estos ejemplos nos muestran que es
posible adaptar la tecnologia a la vida del campo y aprovecharla al maximo para mejorar el
bienestar de los productores.

Lo mas importante es que estas herramientas no requieren grandes inversiones ni
conocimientos técnicos avanzados. Lo Unico que se necesita es la disposicién para aprender,
probar nuevas ideas y compartir en comunidad. Asi como el trabajo en el campo requiere
paciencia y dedicacién, el éxito en el marketing digital también depende de ser constante y
organizarse bien. A lo largo de este repertorio, veremos cémo agricultores de distintas
partes del mundo han utilizado WhatsApp Business, listas de difusidon, promociones
personalizadas y catdlogos de productos para llevar sus negocios a un nuevo nivel. Estos
ejemplos muestran que, con las estrategias adecuadas, cualquier productor puede
aprovechar las ventajas del marketing digital, sin importar el tamafio de su finca o los
productos que cultive.

Asi, queda claro que el marketing digital no es solo para las grandes empresas, sino que
puede ser la clave del crecimiento para los campesinos que desean mejorar sus condiciones
de vida, lograr mayor visibilidad y alcanzar a nuevos mercados.
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Agricultores de Sudafrica — Grupos de WhatsApp para Ganaderos

Historia:

En Sudafrica, los pequefios productores de ganado, como Dintoe Taunyane, han
transformado sus operaciones mediante el uso de grupos de WhatsApp. En estas
comunidades, los ganaderos comparten alertas sobre el robo de ganado, reciben
asistencia técnica de expertos y discuten las mejores prdacticas de produccion.
Ademas, se comunican sobre temas de interés local, como problemas de acceso al
agua y la alimentacidn para los animales.

Descripcidn:

WhatsApp se convirtié en la herramienta preferida para compartir informacion,
principalmente a través de notas de voz, que son mas faciles de utilizar por
agricultores que no estan familiarizados con la lectura o escritura digital. Esto ha
permitido que incluso los agricultores mas tradicionales tengan acceso a informacién
y apoyo, incrementando la productividad y seguridad de sus rebafios.

Resultado:

Los ganaderos reportaron una mayor eficiencia en la comunicacién, logrando mejorar
la seguridad del ganado y las técnicas de cria. También comenzaron a ver mejoras en
la productividad gracias al intercambio de informacién clave, lo que resulté en
mejores ingresos y sostenibilidad para sus operaciones
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Agricultores en India — Digital Green y WhatsApp para Comunidades Agricolas

Historia:

La organizacién Digital Green lanzé un proyecto en India para crear comunidades
agricolas que aprovecharan WhatsApp como plataforma de comunicacion. En un
principio, los agricultores usaban WhatsApp principalmente para entretenimiento y
comunicacién personal, pero con el tiempo, comenzaron a utilizarlo para compartir
informacidn agricola y obtener asesoria.

Descripcidn:

El proyecto conectd a agricultores de diferentes localidades para que pudieran
compartir sus historias, resolver problemas comunes y recibir consejos de expertos
agricolas. Ademas, se publicaban las tarifas de mercado diarias en los grupos, lo que
ayudaba a los agricultores a tomar mejores decisiones sobre cuando y dénde vender
sus productos. Las videollamadas con expertos también se hicieron populares,
permitiendo a los agricultores hacer preguntas en tiempo real y obtener respuestas
personalizadas.

Resultado:

El grupo inicial de WhatsApp crecié rapidamente, pasando de 6 agricultores a mas de
100 en tan solo un mes. Este aumento en la participacién y la calidad de la
informacidon compartida ayudé a los agricultores a mejorar sus practicas agricolas,
incrementando tanto la productividad como sus ingresos.

211



KisanKonnect en Maharashtra, India — Venta Directa a Consumidores a
través de WhatsApp

Historia:

Durante la pandemia del COVID-19, un grupo de 11 agricultores en Maharashtra,
India, enfrentd grandes pérdidas debido a la falta de intermediarios para
comercializar sus productos. Para combatir esto, crearon KisanKonnect, una
plataforma que utiliza WhatsApp para conectar a los agricultores directamente con
los consumidores locales.

Descripcion:

Los agricultores ofrecian frutas y verduras frescas directamente a los consumidores a
través de mensajes en WhatsApp. Utilizaban fotografias, descripciones de los
productos, y actualizaciones constantes sobre la disponibilidad de los cultivos.
También incluian promociones especiales para incentivar a los compradores a hacer
pedidos regulares.

Resultado:

Gracias a la eliminacion de intermediarios, los agricultores pudieron incrementar sus
margenes de ganancia considerablemente. Ademads, lograron crear una base de
clientes leales, mejorando la estabilidad financiera de sus negocios. Este caso es un
claro ejemplo de como el uso directo de WhatsApp y redes sociales puede
transformar la forma en que los pequefios productores venden sus productos
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Comunidad Agricola en Kenia — Mejora de la Productividad

Historia:

En Kiambu, Kenia, pequefios agricultores como Francis Kimingi se enfrentaban a la
falta de acceso a informacién técnica que les ayudara a mejorar su produccion.
Gracias a la creacion de grupos de WhatsApp administrados por su cooperativa, los
agricultores pudieron recibir asesoramiento sobre técnicas agricolas innovadoras y
mejores practicas.

Descripcidn:

El grupo de WhatsApp permitio a los agricultores compartir rdpidamente informacion
clave sobre sus cultivos, como el control de plagas o el manejo del suelo. Ademas, los
agronomos proporcionaban asistencia técnica a través del grupo, ayudando a los
agricultores a reducir los costos de produccidn y a mejorar la calidad de sus cosechas.

Resultado:

Francis Kimingi y otros agricultores vieron aumentos significativos en sus ingresos,
pasando de ganancias minimas a generar hasta USD 5,500 anuales, gracias a las
mejoras en la productividad vy la eficiencia operativa que lograron al adoptar estas
nuevas técnicas y compartir conocimientos en el grupo
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Automatizacion del Servicio al Cliente para PYMES — Uso de Chatbots en
WhatsApp

Historia:

Algunas pequefias empresas en el sector agropecuario han adoptado chatbots en
WhatsApp Business para mejorar la atencién al cliente y gestionar grandes volUmenes
de consultas. Esta estrategia ha sido especialmente Util para pequefias y medianas
empresas que enfrentan la dificultad de brindar una atencién personalizada a un
numero creciente de clientes.

Descripcion:

Mediante la implementacién de chatbots automatizados, las empresas pudieron
gestionar preguntas comunes como la disponibilidad de productos, precios y detalles
de entrega. Esto liberd al personal de atencidn al cliente, permitiéndoles enfocarse
en resolver problemas mas complejos o atender consultas mas personalizadas.

Resultado:

La automatizacién no solo mejoré la eficiencia, sino que también aumentd la
satisfaccion del cliente, ya que las respuestas eran rapidas y consistentes. Esto
permitié a las empresas mantener un nivel alto de atencidn sin sobrecargar a sus
empleados.
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24. CALENDARIO DE MARKETING PARA ASOCIACIONES AGROPECUARIAS.

Calendario de Marketing Digital para Campesinos del Huila

Este calendario estad disefiado para que los productores del campo puedan aprovechar al
maximo las plataformas digitales como WhatsApp Business, Facebook e Instagram. El
objetivo es que, de manera organizada y constante, puedan promocionar sus productos
agropecuarios como café, platano, frutas, verduras, panela, y otros productos tradicionales
del Huila. A lo largo del afio, se presentan estrategias que aprovechan fechas clave en
Colombia y momentos especiales para generar mas interaccién y ventas.
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ENERO

Nuevo Afio: Iniciar con el pie derecho
e 1de enero: Aiio Nuevo

o Estrategia: Inicia el afio agradeciendo a tus clientes y motivandolos a seguir
apoyando a los productores locales. Resalta la frescura y calidad de tus
productos, y envia un mensaje de cercania.

o Publicacion sugerida:
"iFeliz Aflo Nuevo a todos nuestros amigos! Este 2024, seguimos
comprometidos con llevar lo mejor del campo del Huila directamente a tu
mesa. jCafé fresco, frutas deliciosas y mucho mas! Haz tu pedido y recibe
productos saludables y frescos en casa."

e Semana 2: Promociona productos de temporada

o Estrategia: Utiliza fotos de alta calidad y videos del trabajo en tu finca para
crear publicaciones atractivas. Muestra el proceso detras de la cosecha.

o Publicacién sugerida:
"Iniciamos el afio con cosecha de pifa y guanabana. jProducto fresco,
orgdanico y directamente del campo a tu hogar! Mira cémo cuidamos cada
fruta para que te llegue con la mejor calidad. Haz tu pedido hoy."

e Semana 3: Encuesta para conocer las preferencias de los clientes

o Estrategia: Crea una interaccion directa con tus clientes mediante encuestas
en historias de Instagram o Facebook. Puedes utilizar WhatsApp Business
para pedir opiniones.

o Publicacion sugerida:
"éQué prefieres para tus jugos? Pilao @ Naranja. jVota en nuestras
historias o déjanos tu comentario! Sabemos que tu opinidén es importante
para nosotros."
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FEBRERO

Mes del Amor y la Amistad
e 14 de febrero: Dia de San Valentin

o Estrategia: Ofrece paquetes especiales con productos locales que los
clientes puedan regalar. Piensa en la posibilidad de vender canastas de
productos agropecuarios.

o Publicacion sugerida:
"Este San Valentin, sorprende con un regalo del campo: achiras, café, frutas
frescas y mas. jPreparamos canastas especiales para esa persona especial!
Haz tu pedido y regala algo diferente, natural y delicioso."

e Semana 2: Ofertas por el Mes del Amor

o Estrategia: Implementa una promocién exclusiva para quienes hagan
compras en pareja o para amigos. Aprovecha WhatsApp Business para
enviar mensajes personalizados con descuentos.

o Publicacion sugerida:
"Celebra el Amor y la Amistad con nuestros productos locales. jCompra 2
kilos de frutas y recibe un 10% de descuento en tu préoximo pedido! Oferta
valida hasta el 20 de febrero."
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MARZO

Preparacion para Semana Santa y Celebraciéon de la Mujer

e 8 de marzo: Dia Internacional de la Mujer

(¢]

Estrategia: Resalta el papel de las mujeres en la produccién de alimentos en
tu finca. Muestra fotos y relatos que conecten con tu audiencia.

Publicacidn sugerida:

"Hoy celebramos a las mujeres que cultivan, cosechan y trabajan la tierra
con pasién y dedicacidn. jGracias por ser parte de nuestro equipo en la
finca! A ustedes les debemos los mejores productos que ofrecemos. jFeliz
Dia de la Mujer!"

e Semana 3: Promocion de productos para Semana Santa

O

Estrategia: Empieza a preparar a tus clientes para la Semana Santa. Resalta
los productos que suelen consumirse durante la cuaresma, como frutas
frescas, verduras y miel.

Publicacidn sugerida:

"Prepara tu Semana Santa con lo mejor del campo. Ofrecemos frutas
frescas y productos perfectos para recetas ligeras y saludables. jHaz tu
pedido y recibe en casa!"
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ABRIL

Semana Santa y Resaltar la Produccién Local

Semana 1: Promocidn de productos ligeros

(¢]

Estrategia: Ofrece productos que se consumen tradicionalmente durante
Semana Santa, como frutas, miel y panelas, creando paquetes de
productos.

Publicacidn sugerida:

"Esta Semana Santa disfruta de comidas ligeras y saludables con nuestros
productos frescos: mango, guayaba, y panela 100% organica. jHaz tu pedido
hoy y recibe todo en casa!"

Semana 4: Mostrar el dia a dia en la finca

Estrategia: Publica un detras de camaras del trabajo en la finca. Comparte
como cuidas las plantas, seleccionas los productos y los preparas para el
envio.

Publicacidn sugerida:

"Asi es un dia en nuestra finca. Desde la recoleccidn del café hasta la
seleccion de frutas, todo lo hacemos con dedicacion. Conoce mas sobre
nuestro proceso y como cuidamos cada detalle para que recibas lo mejor."
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MAYO

Dia del Trabajo y Dia de la Madre
e 1 de mayo: Dia del Trabajo

o Estrategia: Celebra el esfuerzo de los trabajadores del campo. Resalta el
papel de quienes colaboran en la produccidn y cosecha de los productos.

o Publicacion sugerida:
"Hoy reconocemos el trabajo de todos los campesinos y agricultores que
hacen posible que el campo del Huila siga produciendo lo mejor. jGracias
por tu esfuerzo incansable!"

e 14 de mayo: Dia de la Madre

o Estrategia: Ofrece canastas de productos frescos que puedan regalarse en
el Dia de la Madre. Promociona productos tradicionales y de calidad.

o Publicacion sugerida:
"Este Dia de la Madre, regala lo mejor del campo: canastas con café fresco,
frutas, achiras y mas. Un regalo lleno de amor y sabor para las madres que
lo merecen todo. jHaz tu pedido hoy!"
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JUNIO

Mes del Medio Ambiente
e 5de junio: Dia Mundial del Medio Ambiente

o Estrategia: Resalta tus practicas sostenibles en la produccion. Muestra
cémo cuidas el medio ambiente a través de cultivos orgdnicos,
sostenibilidad en el uso del agua y métodos naturales de cultivo.

o Publicacion sugerida:
"En nuestra finca, trabajamos de la mano con la naturaleza. Usamos
practicas sostenibles para cuidar el suelo y el agua, y producimos alimentos
sin quimicos. jElige productos que cuidan el medio ambiente!"
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JuLIlO

Dia de la Independencia de Colombia y Cultura Campesina
e 20de julio: Dia de la Independencia

o Estrategia: Promociona productos autdctonos y resalta el orgullo de ser un
productor campesino colombiano.

o Publicacion sugerida:
"En el Dia de la Independencia, celebramos nuestras raices con orgullo. El
campo colombiano es fuente de tradicidn y sabor. Disfruta de productos
cultivados con amor: café, panela y frutas frescas directamente del Huila."
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AGOSTO

Celebracion de la Familia Campesina
e« Semana 1: Historias de tradicion familiar

o Estrategia: Comparte la historia de tu finca, destacando el legado familiar y
la importancia de seguir transmitiendo conocimientos agricolas de
generacion en generacion.

o Publicacion sugerida:
"Nuestra finca es fruto de generaciones de campesinos que han trabajado
la tierra con amor. Te invitamos a conocer nuestra historia y a disfrutar de
los productos que, con tanto esmero, cultivamos para ti."
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SEPTIEMBRE

Mes del Amor y la Amistad

e Semana 1: Promocion de paquetes especiales

(¢]

Estrategia: Ofrece promociones por el Mes del Amor y la Amistad,
incentivando la compra de paquetes de productos frescos, frutas y achiras
que puedan regalarse entre amigos y parejas.

Publicacidn sugerida:

"Este Mes del Amor y la Amistad, comparte con los que mas quieres un
paquete especial de productos del Huila: frutas frescas, café y achiras.
iCompra 2 y obtén un descuento especial! Haz tu pedido hoy."

e Semana 3: Resalta la importancia del trabajo en comunidad

O

Estrategia: Muestra como la comunidad campesina trabaja junta,
especialmente en la preparacion de productos como la panela y el café.
Comparte historias de colaboracion.

Publicacidn sugerida:

"En nuestra finca, el trabajo en comunidad es clave para ofrecerte lo mejor.
Cada miembro aporta su conocimiento y esfuerzo para que nuestros
productos lleguen con la mejor calidad a tu mesa. jGracias por apoyar a
nuestros campesinos!"
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OCTUBRE

Mes de la Productividad y Promocion de Nuevas Cosechas
e Semana 1: Promocion de productos de temporada

o Estrategia: Promociona productos que estén en su punto de cosecha,
destacando la frescura y calidad de los mismos. Incluye descuentos para
atraer nuevos clientes.

o Publicacion sugerida:
"iEs temporada de mango y guandbana en el Huila! Nuestros productos
frescos estan listos para ti. Haz tu pedido y recibe frutas llenas de sabor y
nutrientes directamente del campo."

e 31 de octubre: Dia de Halloween

o Estrategia: Crea publicaciones divertidas relacionadas con el campoy
Halloween. Puedes ofrecer ideas para recetas saludables con frutas o
verduras.

o Publicacion sugerida:
"Este Halloween, prepara postres saludables con nuestras frutas frescas.
Disfruta de una celebracion llena de sabor natural. jHaz tu pedido y recibe
guanabanas, mangos y mas!"
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NOVIEMBRE

Mes de Preparacion para la Navidad
e Semana 1: Paquetes navidefios anticipados

o Estrategia: Comienza a ofrecer paquetes de productos que los clientes
puedan regalar durante las festividades navideias. Resalta la idea de regalar
algo saludable y local.

o Publicacion sugerida:
"Este afo, regala lo mejor del campo. Nuestros paquetes navidefios
incluyen frutas, café y productos tradicionales del Huila. jHaz tu pedido
anticipado y sorprende con un regalo uUnico y saludable!"

e Semana 3: Envio de productos frescos para las celebraciones

o Estrategia: Ofrece envios especiales para quienes quieran recibir productos
frescos para las cenas navidefias. Incluye descuentos o envios gratuitos en
pedidos grandes.

o Publicacion sugerida:
"Preparate para las fiestas con frutas frescas, panela y café de nuestra finca.
Hacemos envios a todo el pais para que disfrutes productos de calidad en
tus celebraciones. jContactanos para hacer tu pedido!"
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DICIEMBRE

Mes de la Navidad y Fin de Afio
¢ Semana 1: Promocion especial de Navidad

o Estrategia: Ofrece descuentos especiales y promociones navideias para
motivar a los clientes a hacer pedidos grandes. Crea un sentimiento de
urgencia indicando que los productos son limitados.

o Publicacion sugerida:
"Esta Navidad, disfruta de lo mejor del campo. Tenemos un 10% de
descuento en todos nuestros paquetes navidefios de café, frutas frescas y
achiras. Haz tu pedido antes del 15 de diciembre para asegurar la entrega a
tiempo para tus celebraciones."

e Semana 3: Mensaje de agradecimiento y cierre de aiio

o Estrategia: Envia un mensaje de agradecimiento a tus clientes por el apoyo
durante el afio. Invita a seguir apoyando a los productores locales en el
nuevo afo.

o Publicacién sugerida:
"Gracias por confiar en nosotros durante este afio. En el 2024, seguimos
comprometidos con brindarte lo mejor del campo. jFeliz Navidad y
prospero Afio Nuevo! Que estas fiestas estén llenas de sabor y tradicion."
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Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Octubre

Noviembre

Diciembre

Calendario de Marketing Digital Para Asociaciones Agropecuarias

Fecha

1 de enero

Semana 2

Semana 3

14 de

febrero

Semana 2

8de

marzo

Semana 3

Semana 1

Semana 4

1 de mayo

14 de

mayo

5 de junio

20 de julio

31de

octubre

Semana 1

Semana 3

Semana 1

Semana 3

Evento

Afio Nuevo

Promocién de cosechas

Encuesta de preferencias

San Valentin

Amor y Amistad

Dia Internacional de la

Mujer

Preparacion para Semana
Santa

Semana Santa

Muestra del diaa diaenla

finca

Dia del Trabajo

Dia de la Madre

Dia del Medio Ambiente

Dia de la Independencia de

Colombia

Halloween

Paquetes Navidefios

Envio de productos frescos

para Navidad

Paquetes Navidefios

Agradecimiento y cierre de
afio

Accion

Publica un mensaje de agradecimiento
y promocién de productos

Publicar fotos de la nueva cosecha

Realiza una encuesta sobre gustos

Ofrece paquetes especiales

Promocién "Compra 2, lleva 3"

Publicar sobre el rol de las mujeres

Promocionar frutas y verduras para

cuaresma

Promocionar productos ligeros

Publica un detrds de camaras del

trabajo en la finca

Destacar el esfuerzo de los
trabajadores de la finca

Promocionar canastas de productos
locales

Publicar sobre précticas sostenibles

Promocionar productos tradicionales

Comparte recetas saludables

Ofrecer canastas de productos como

regalos

Promocionar envios para las
celebraciones

Ofrecer promociones para regalos
navidefios

Publica un mensaje de cierre de afio y
agradecimiento

Sugerencia de Actividad

"iFeliz Afio Nuevo! Comienza el 2024 con frutas
frescas y café del Huila."

"Cosechamos pifia y guanabana. jHaz tu
pedido de frutas frescas!"

"éQué prefieres para jugos? Pifia o

Naranja. jVota aqui!"

"Regala achiras, frutas frescas y café. iCompra
ahora!"

"Compra 2 kilos de panela y obtén 1 gratis.
jOferta especial!”

"Las mujeres son el corazén de nuestra finca.
iFeliz Dia de la Mujer!"

"Frutas frescas y verduras para tus platos de
Semana Santa. jOrdena hoy!"

"Prepara comidas saludables con nuestras
frutas y verduras frescas."

"Mira como trabajamos en la cosecha para
llevarte lo mejor del Huila."

"Hoy celebramos a nuestros trabajadores que
hacen posible cada cosecha."

"Sorprende a mama con café, achiras y frutas
frescas del Huila. iRegala algo especial!"

"Nuestros productos son 100% orgdnicos y
respetuosos con el medio ambiente."

"Celebra con café y panela cultivados con
orgullo colombiano. jHaz tu pedido!"

"Prepara postres saludables con nuestras frutas
frescas para Halloween."

"Regala lo mejor del campo esta Navidad.
Canastas de frutas, café y mas."

"Haz tu pedido de productos frescos para
Navidad y recibe antes de las fiestas."

"Compra nuestros paquetes navidefios con
descuento especial."

"Gracias por confiar en nosotros este afio.
iFeliz Navidad y préspero Afio Nuevo!"
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Recomendaciones Generales para el uso del Calendario:

o Consistencia visual: Aseglrate de que todas las publicaciones tengan un disefio
consistente para que tu marca sea facilmente reconocible.

e Mensajes personalizados: Usa WhatsApp Business para enviar mensajes
personalizados a tus clientes mas leales en fechas clave como San Valentin, Dia de
la Madre o Navidad.

e Recuerda los hashtags: Utiliza hashtags relacionados con tu producto y el campo
colombiano en las publicaciones para llegar a mas personas. Ejemplo:
#DelCampoALaMesa #HuilaOrgéanico #ProductosDelCampo.

El calendario de marketing digital presentado es una herramienta esencial para que los
campesinos del Huila puedan organizar sus actividades promocionales y conectar de manera
efectiva con sus clientes durante todo el afo. Sin embargo, para maximizar su efectividad,
es importante tener en cuenta ciertas recomendaciones que ayudaran a que cada accion
tenga un mayor impacto y alcance.

1. Utiliza Contenido Visual de Alta Calidad

El éxito de las publicaciones en plataformas digitales depende en gran medida de la
calidad de las imagenes y videos que acompaifian el texto. Invierte tiempo en tomar fotos
atractivas de los productos, el proceso de recoleccidon y la vida en la finca. Recomendacion:
Si es posible, utiliza luz natural para resaltar la frescura de las frutas, verduras y productos
del campo.

o Tip: Asegurate de que las imdgenes sean coherentes con el mensaje de cada fecha
importante (San Valentin, Navidad, etc.).

2. Aprovecha las Historias de Redes Sociales

Las historias de Instagram y Facebook son una excelente manera de mantener a tus
seguidores informados sin sobrecargar el feed principal. Estas publicaciones temporales
permiten mostrar contenido mas espontaneo y cotidiano, como el dia a dia en la finca,
promociones rapidas o encuestas interactivas.

e Recomendacion: Publica historias durante los momentos clave de la cosecha o
mientras preparas los productos para la venta. Usa herramientas interactivas como
encuestas o preguntas para conocer mejor a tus clientes.

3. Mantén la Consistencia en las Publicaciones

La consistencia es clave en el marketing digital. Publicar de manera constante y no solo en
fechas especiales permitira que tus seguidores mantengan el interés en tu negocio. El
calendario esta disefiado para ayudarte a planificar con anticipacion, por lo que es
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recomendable seguirlo de cerca y asegurarte de que siempre haya contenido fresco en tus
redes.

e Recomendacidn: Establece un cronograma fijo para las publicaciones semanales.
Por ejemplo, cada lunes puedes publicar las promociones de la semana, y los
miércoles, historias sobre el trabajo en la finca.

4. Promociona tus Publicaciones

Para aumentar el alcance de tus publicaciones y llegar a nuevos clientes, considera invertir
en publicidad digital en plataformas como Facebook e Instagram. Estas plataformas te
permiten segmentar tu audiencia por intereses, ubicacién y otros datos, asegurando que
tus productos lleguen a quienes mas podrian estar interesados.

e Recomendacion: Prueba con una pequefia inversidn para promocionar productos
durante eventos clave como Navidad o San Valentin. Esto te ayudard a aumentar la
visibilidad de tus productos agropecuarios.

5. Interactuia con tus Seguidores

Responder a los comentarios, mensajes y encuestas es una forma efectiva de crear una
relacidn cercana con tus clientes. La interaccion genera confianza y lealtad, lo que motiva
a las personas a seguir comprando tus productos. Aseglrate de responder con rapidez y
ser amigable.

e Recomendacion: Usa respuestas automaticas en WhatsApp Business para no dejar
a los clientes esperando, y luego sigue la conversacidn de manera personal cuando
sea posible.

6. Evalua el Desempefio y Ajusta

Finalmente, evalla el desempeno de tus publicaciones y promociones. Usa las estadisticas
que ofrecen las plataformas de redes sociales para ver qué publicaciones generaron mas
interacciones, comentarios o ventas. Esto te ayudard a ajustar tu estrategia y a enfocarte
en lo que mejor funciona para tu negocio.

e Recomendacion: Al final de cada mes, revisa las métricas de tus publicaciones (me
gustas, comentarios, mensajes recibidos) y ajusta el calendario segun los
resultados.
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Glosario Extenso de Marketing Digital para Asociaciones Agropecuarias

Este glosario abarca una amplia gama de conceptos y términos relacionados con el
marketing digital aplicados a las asociaciones agropecuarias y a los pequefios
productores del campo. Cada término incluye una explicacidon detallada para que los
campesinos del Huila puedan entender cémo estas herramientas y estrategias pueden
ayudarles a mejorar la visibilidad de sus productos y aumentar sus ventas.

A

Accion de Marketing: Son todas las actividades planificadas que tienen como objetivo
promocionar productos o servicios. Ejemplos incluyen la creacion de publicaciones,
encuestas, promociones o la participacidn en eventos digitales.

Algoritmo: Conjunto de reglas que las plataformas digitales, como Facebook o Instagram,
utilizan para decidir qué contenido mostrar a los usuarios. Estos algoritmos favorecen el
contenido que genera mas interaccion, como "me gusta", comentarios o compartidos.

Analitica Digital: Es el proceso de analizar los datos que provienen de tus redes sociales
o sitios web. Esto incluye la cantidad de visitas, el nUmero de personas que interactian
con tus publicaciones y cuantos terminan comprando un producto. La analitica es clave
para medir el éxito de tus estrategias de marketing digital.

Automatizacién: En marketing digital, la automatizacion es el uso de herramientas para
realizar tareas de manera automatica, como enviar respuestas a través de WhatsApp
Business o programar publicaciones en redes sociales. Esta herramienta ahorra tiempo y
garantiza que los mensajes sean enviados de manera oportuna.

B

Backlink: Un enlace que dirige a los usuarios desde una pagina web hacia otra. Tener
enlaces de calidad que redirijan a tu pagina mejora la visibilidad y autoridad en los
motores de busqueda.

Benchmarking: Es el proceso de comparar las métricas de tu negocio con las de otros
negocios similares para identificar areas de mejora. Si eres productor de café, por
ejemplo, puedes comparar tus ventas y estrategias con otras fincas cafeteras.

Branding: Se refiere a la creacién de una identidad Unica para tu negocio o producto.
Incluye aspectos como el logotipo, los colores de tu marca, el tono de tus mensajes, y
como deseas ser percibido por los clientes. Para un campesino, el branding puede definir
como los consumidores ven su café o frutas (como productos frescos, de alta calidad o
sostenibles).

Buyer Persona: Un perfil ficticio que representa a tu cliente ideal. Ayuda a las empresas
a crear contenido y promociones dirigidas especificamente a las necesidades e intereses
de sus clientes. Para los campesinos, un buyer persona puede ser un cliente que prefiere
productos orgdnicos, locales y frescos.
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C

Calendario de Contenidos: Herramienta de planificacion que organiza las publicaciones
en redes sociales. En el contexto agropecuario, este calendario te permite decidir qué
fechas son importantes para promocionar tus productos, como Semana Santa o Navidad,
y qué contenido publicar.

Call to Action (CTA): Es una instruccion clara y directa que anima a los usuarios a realizar
una accion especifica, como "Compra ahora", "Haz tu pedido", o "Contactanos". Un buen
CTA incrementa las probabilidades de que los usuarios tomen decisiones de compra.

Canasta de Productos: Una estrategia de ventas donde varios productos se agrupan para
ofrecerse juntos a un precio promocional. Ejemplo: una canasta navidefia con café, frutas
y panela para los clientes.

Captacion de Leads: Proceso de atraer posibles clientes (leads) que muestren interés en
tus productos, como cuando una persona te contacta para pedir informacion sobre tus
frutas o café. Esos contactos pueden ser clientes potenciales en el futuro.

Catdlogo de Productos: Funcién de WhatsApp Business que permite mostrar los
productos disponibles de manera organizada, facilitando la visualizacion y el pedido por
parte de los clientes.

Community Manager: Persona encargada de gestionar las redes sociales y la comunidad
en linea de un negocio. Si un campesino maneja sus propias redes sociales, actia como
su propio community manager, interactuando con los clientes y respondiendo preguntas.

Contenido Visual: Incluye fotos, videos, graficos y otros elementos visuales que se
publican en redes sociales para captar la atencién del publico. Es esencial que los
productos agropecuarios como frutas y verduras se presenten con imagenes atractivas
gue muestren su frescura y calidad.

D

Difusion en WhatsApp: Funcion de WhatsApp Business que permite enviar el mismo
mensaje a varios destinatarios a la vez sin crear un grupo. Ideal para compartir
promociones o notificaciones importantes de manera eficiente.

Diseiio de Publicaciones: La manera en que se presentan los contenidos visuales y
textuales en una publicacién. Un buen disefio es crucial para captar la atencion de los
usuarios y destacar tus productos. Para los campesinos, esto podria ser la creacién de
una imagen atractiva con frutas frescas o fotos del proceso de produccion del café.

E

Email Marketing: Es el uso del correo electronico para enviar mensajes promocionales,
newsletters o actualizaciones a los clientes. Aunque es menos comun en el sector
agropecuario, puede ser util para mantener informados a los clientes habituales.
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Engagement: Es la interaccion que los usuarios tienen con tu contenido en redes sociales.
Esto incluye "me gusta", comentarios, compartidos y cualquier tipo de respuesta a tus
publicaciones. El engagement alto es una sefial de que tu audiencia esta interesada en lo
que publicas.

Estrategia de Contenidos: Plan detallado de qué tipo de contenido (fotos, videos,
historias) vas a publicar y en qué momento. Para un campesino, la estrategia podria
incluir publicaciones sobre las diferentes etapas de la cosecha o promociones en fechas
clave.

Facebook Ads: Es la herramienta de publicidad pagada en Facebook que permite
promocionar tus productos a una audiencia mas amplia. Puedes usar Facebook Ads para
mostrar tus frutas frescas, café o panela a personas que no te conocen aun, y aumentar
las ventas.

Feed: La seccion principal de redes sociales como Instagram o Facebook donde se
muestran las publicaciones de las cuentas que sigues. Aseglrate de que tu feed sea
visualmente coherente, con imagenes atractivas y un tono de comunicacién constante.

Fotografia de Producto: La toma de fotos que resaltan los atributos de los productos. Las
fotos bien hechas son esenciales para atraer la atencion de posibles compradores en
redes sociales.

G

Geolocalizacion: El uso de la ubicacidon geografica de los usuarios para mostrarles
contenido o anuncios relevantes. Puedes usar geolocalizacion en redes sociales para que
las personas cercanas a tu finca vean tus publicaciones sobre productos locales.

Gestion de Redes Sociales: El proceso de planificar, crear y monitorear el contenido en
redes sociales. Para los campesinos, significa mantener las redes actualizadas, responder
a los clientes y crear contenido regularmente.

H

Hashtag: Palabra o frase precedida por el simbolo # que se usa para categorizar contenido
en redes sociales. Usar hashtags como #FrutasFrescas o #CaféOrganico permite que mas
personas encuentren tu contenido al buscar esos términos.

Inbound Marketing: Estrategia de marketing que se centra en atraer clientes
ofreciéndoles contenido valioso y relevante, en lugar de hacer publicidad directa. Por
ejemplo, podrias compartir en redes sociales consejos sobre cédmo preparar café o
recetas con frutas para atraer la atencion de posibles compradores.

233



Instagram Stories: Publicaciones temporales en Instagram que desaparecen en 24 horas.
Son perfectas para mostrar el dia a dia en la finca, promociones rapidas o preguntas
interactivas que involucren a tus seguidores.

Lead: Persona que muestra interés en tus productos o servicios, pero que aun no ha
hecho una compra. Para los campesinos, puede ser alguien que pidié mas informacién
sobre la cosecha o productos frescos, pero aun no ha hecho un pedido.

Logistica de Entrega: La organizacion del transporte y entrega de productos. En el
marketing digital, es importante que los consumidores sepan como y cuando recibiran
los productos que compran.

M

Marketing de Contenidos: Estrategia que implica crear y compartir contenido relevante
para atraer y retener clientes. En el caso de los campesinos, puede incluir la publicacion
de recetas, fotos de las cosechas o videos sobre cdmo se cultivan los productos.

Marketing Digital: Es el uso de herramientas tecnoldgicas como redes sociales, correos
electrénicos y sitios web para promocionar productos y servicios. Para los campesinos,
esto significa vender sus productos a través de WhatsApp, Facebook, Instagram o sitios
web.

Monetizacion: Proceso de convertir seguidores o visitantes en clientes que compran tus
productos. En el marketing digital, puedes monetizar tu audiencia ofreciéndoles
promociones, descuentos o paquetes de productos.

0]

Optimizacion de Motores de Busqueda (SEO): Es la practica de mejorar un sitio web para
qgue aparezca en los primeros resultados de los motores de busqueda como Google.
Aunque menos comun en el sector agropecuario, si tienes una pagina web, el SEO es
esencial para atraer mas visitantes.

P

Publicidad Pagada: Es la promocién de contenido en redes sociales o motores de
busqueda a cambio de un pago. Las plataformas como Facebook Ads o Instagram Ads
permiten segmentar a tu publico y llegar a personas que alin no te conocen. Por ejemplo,
si tienes una promocién de frutas frescas, puedes pagar para que ese anuncio llegue a
personas interesadas en productos organicos o locales.

Promocion: Accion de marketing que busca aumentar la visibilidad de un producto o
servicio mediante el uso de ofertas, descuentos o campafias especiales. Ejemplo: ofrecer
un descuento en frutas o café durante el mes de la cosecha.
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Posicionamiento de Marca: Es el lugar que ocupa tu negocio en la mente de los
consumidores en comparacién con tus competidores. Para los campesinos, posicionar
bien la marca significa que los consumidores asocien tus productos con frescura, calidad
o sostenibilidad.

R

Redes Sociales: Son plataformas en linea donde las personas pueden compartir
contenido, interactuar y comunicarse. Las mas populares para promocionar productos
agropecuarios incluyen Facebook, Instagram, y WhatsApp. Estas herramientas permiten
a los campesinos llegar a un publico mas amplio y conectar directamente con los
consumidores.

Remarketing: Es una técnica de marketing que consiste en mostrar anuncios a personas
que han interactuado previamente con tu contenido o han visitado tu pagina web. Es una
forma efectiva de recordarles que realicen una compra si ain no lo han hecho.

Responsabilidad Social Corporativa (RSC): Son las acciones que realiza una empresa para
contribuir al bienestar de la comunidad y el medio ambiente. Para los agricultores, esto
podria incluir el uso de practicas sostenibles, la reduccién de quimicos y el apoyo a las
comunidades locales.

S

Segmentacion de Audiencia: Es el proceso de dividir el mercado en grupos especificos
de personas que comparten caracteristicas comunes, como la edad, ubicacién o
intereses. Esto permite crear campafias mas personalizadas. Por ejemplo, si vendes
productos agropecuarios orgdnicos, podrias segmentar a personas interesadas en la
sostenibilidad y la salud.

SEO (Search Engine Optimization): Optimizacion de motores de busqueda. Es el conjunto
de acciones para mejorar la visibilidad de una pagina web en los resultados de busqueda
de Google o Bing. Si tienes un sitio web para vender productos del campo, aplicar SEO
hara que mas personas lo encuentren al buscar productos similares.

Storytelling: Es la técnica de contar historias para atraer la atencion de la audiencia y
conectar emocionalmente con ellos. Para los campesinos, esto puede significar compartir
la historia de su finca, cémo cultivan sus productos o la importancia de su trabajo para la
comunidad.

Sostenibilidad: Se refiere a la adopcion de practicas agricolas que respetan y protegen el
medio ambiente, como la reducciéon de pesticidas o la conservacién del agua.
Promocionar productos sostenibles es un valor afiadido que atrae a consumidores
conscientes de su impacto ambiental.
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T

Targeting: Es la seleccion de un publico especifico al que se dirige una campafia de
marketing. En el contexto de los campesinos, el targeting puede ser clave para asegurar
que los anuncios lleguen a personas que valoran los productos frescos, locales y de
calidad.

Tasa de Conversion: Es el porcentaje de personas que realizan una accién deseada
después de interactuar con tu contenido, como hacer una compra. Si 100 personas ven
tu publicacidn de café y 10 hacen un pedido, tu tasa de conversion es del 10%.

U

URL: Significa Uniform Resource Locator y es la direccién Unica de una pagina web. Si
tienes un sitio web para tu negocio agropecuario, la URL es el enlace que las personas
usan para acceder a tu contenido.

\"

Valor Agregado: Es el extra que ofrece un producto para diferenciarse de la competencia.
En el marketing agropecuario, el valor agregado puede ser que tus frutas sean orgdanicas,
o que tu café sea de comercio justo.

Video Marketing: Estrategia de marketing que utiliza videos para promocionar productos
o servicios. Para los campesinos, los videos que muestren el proceso de cosecha, la
calidad de los productos o la vida en la finca pueden generar un mayor interés en los
consumidores.

w

WhatsApp Business: Es una herramienta disefada para que las empresas puedan
comunicarse de manera mas eficiente con sus clientes. Incluye funciones como mensajes
automaticos, etiquetas para organizar contactos y catadlogos de productos. Para los
campesinos, WhatsApp Business es una herramienta clave para gestionar pedidos y
mantener una comunicacién fluida con los compradores.

Webinar: Es una conferencia o taller que se realiza en linea. Los agricultores pueden
participar en webinars para aprender sobre nuevas practicas agricolas, marketing digital
o incluso para promocionar sus productos a un publico mas amplio.

Z

Zona de Cobertura: Se refiere a la regidn geografica en la que una empresa o productor
ofrece sus productos. Definir claramente tu zona de cobertura, ya sea a nivel local o
nacional, es importante para gestionar pedidos y logistica de entrega.
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