Informe consolidado de seguimiento

1 Gestion Estratégica Comercial

Fecha Programada: 10/07/2024 0:00:00 Fecha de ejecucion: 10/07/2024 0:00:00

Descripcion:

10-07-2024 Desarrollar estrategias de mercadeo que conlleven a la generacion de ingresos y
posicionamiento de marca de las Unidades Productivas de Café 16-05-2024 Realizar ejemplos
de buyer persona de clientes potenciales 05-04-2024 Dar a conocer el disefio e
implementacion de herramientas de investigacion de mercado y validacién. 10-07-2024
Desarrollar estrategias de mercadeo que con lleven a la generacién de ingresos y
posicionamiento de marca de las Unidades Productivas de Café

Avance:

10-07-2024 La reunion inicio con la bienvenida a todos los asistentes, destacando la
importancia de esta asesoria para mejorar el posicionamiento y los ingresos de las Unidades
Productivas de Cafe.

Analisis de la Situacion Actual:

Se realizé un diagnostico de la situacion actual de las Unidades Productivas de Café,
identificando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (Analisis FODA).

Fortalezas: Calidad del cafe, compromiso de los productores, ubicacion geografica.
Debilidades: Falta de reconocimiento de marca, limitaciones en canales de distribucion.
Oportunidades: Creciente demanda de café de calidad, tendencias de consumo responsable.
Amenazas: Competencia de grandes marcas, fluctuaciones en el precio del café.

Desarrollo de Estrategias de Mercadeo:

Estrategia de Marca:

Creacion de una identidad de marca sélida y coherente.

Disefio de un logotipo y material grafico que represente los valores de la Asociacion.

Estrategia de Producto:




Asegurar la calidad constante del café.

Diversificacion de productos (por ejemplo, café organico, café especial, etc.).
Estrategia de Precio:

Definicion de precios competitivos y sostenibles.

Implementacién de una politica de descuentos para clientes frecuentes y compras al por mayor.
Estrategia de Plaza:

Ampliacién de los canales de distribucion, incluyendo ventas en linea.
Participacién en ferias y eventos de café.

Estrategia de Promocion:

Campanas en redes sociales destacando la calidad y origen del café.
Alianzas con influencers y bloggers de café.

Publicidad en medios locales y especializados.

Generacion de Ingresos y Posicionamiento de Marca:

Implementacién de programas de fidelizacién de clientes.

Creacion de experiencias Unicas, como tours de café y catas.

Utilizacion de certificaciones y sellos de calidad para aumentar la credibilidad.
Plan de Accion:

Corto Plazo (1-3 meses):

Disefo y lanzamiento de la nueva identidad de marca.

Iniciar campanas de promocion en redes sociales.

Participar en eventos locales para dar a conocer la marca.

Mediano Plazo (3-6 meses):

Establecimiento de un canal de ventas en linea.

Ampliacion de la red de distribucién.




Realizacion de alianzas estratégicas con tiendas y cafeterias.

Largo Plazo (6-12 meses):

Evaluacion y ajuste de las estrategias de mercadeo.

Expansion a nuevos mercados nacionales e internacionales.
Implementacién de programas de responsabilidad social empresarial.
Cierre y Conclusiones:

Se concluy®d la reunion con un resumen de los puntos tratados y la importancia de la
colaboracion de todos los miembros de la Asociacidn para alcanzar los objetivos planteados.

Se acordé realizar una reunion de seguimiento en tres meses para evaluar el avance de las
estrategias implementadas.

12-06-2024. El objetivo de esta asesoria es guiar a la Asociacion De Productores Agropecuarios
Y Forestal Norte Nativa Del Libano Tolima en la fijacién de indicadores de seguimiento (KPI, por
sus siglas en inglés) para las areas de marketing, comercial y ventas. Los KPI son herramientas
fundamentales para medir el desempefio y asegurar la consecucion de los objetivos
estratégicos de la asociacion.

Indicadores de Seguimiento
Area de Marketing

Importancia: Los KPl en marketing ayudan a medir la efectividad de las estrategias de
promocién y posicionamiento de la marca en el mercado.

Indicadores Clave:

Alcance de las Campafas: Numero de personas que han visto las campafas de marketing. Se
puede medir a través de impresiones en redes sociales y visitas a la pagina web.

Tasa de Conversion: Porcentaje de personas que realizan una accion deseada (como suscribirse
a un boletin o realizar una compra) después de interactuar con una campana.

Retorno de Inversién en Marketing (ROMI): Ganancias generadas por las campafas de
marketing dividido por el costo de las campafas.

Engagement en Redes Sociales: Medida de interaccién con las publicaciones en redes sociales
(likes, comentarios, compartidos).




Crecimiento de la Base de Datos de Clientes: NUmero de nuevos contactos o suscriptores
obtenidos a través de acciones de marketing.

Area Comercial

Importancia: Los KPI en el area comercial permiten evaluar la eficiencia de los procesos y la
efectividad de las estrategias de comercializacion.

Indicadores Clave:

Ciclo de Ventas: Tiempo promedio que transcurre desde el primer contacto con el cliente hasta
el cierre de la venta.

Tasa de Cierre: Porcentaje de propuestas comerciales que se convierten en ventas efectivas.
Valor Promedio de los Contratos: Ingreso promedio generado por cada venta cerrada.

Coste de Adquisicidn de Clientes (CAC): Coste total de marketing y ventas dividido por el
ndmero de nuevos clientes adquiridos en un periodo especifico.

Satisfaccion del Cliente: Indices obtenidos de encuestas post-venta que miden la satisfaccion
general con el proceso comercial.

Area de Ventas

Importancia: Los KPI en ventas son esenciales para medir el rendimiento del equipo de ventas y
asegurar que se cumplan los objetivos financieros de la asociacion.

Indicadores Clave:

Ventas Totales: Ingresos generados por las ventas en un periodo especifico.

Ventas por Producto: Desempefio de ventas desglosado por tipo de café o producto asociado.
Crecimiento de Ventas: Incremento en las ventas en comparacion con periodos anteriores.
Tasa de Retencion de Clientes: Porcentaje de clientes que realizan compras repetidas.

Numero de Nuevos Clientes: Cantidad de nuevos clientes que han comprado productos por
primera vez.

Plan de Accion para Fijar Indicadores

Definir Objetivos: Establecer objetivos claros y especificos para cada area (marketing, comercial
y ventas).




Seleccionar KPI Relevantes: Elegir los indicadores que mejor se alineen con los objetivos
establecidos.

Asignar Responsabilidades: Designar a los responsables de monitorear y reportar cada KPI.

Establecer Métodos de Medicion: Definir como se recopilaran y analizaran los datos para cada
indicador.

Implementar Herramientas de Seguimiento: Utilizar software y herramientas de analisis para
facilitar la recopilacion y seguimiento de los KP!.

Monitorear y Revisar: Realizar reuniones periddicas para revisar el desempefio y hacer ajustes
segun sea necesario.

Conclusion

La fijacion de indicadores de seguimiento es fundamental para medir el desempefo y
garantizar que la Asociacion de Caficultores alcance sus objetivos en las areas de marketing,
comercial y ventas. Se recomienda seguir el plan de accibn mencionado y revisar
periodicamente los indicadores para realizar ajustes que mejoren el desempenio.

16-05-2024 El objetivo de esta reunion es asesorar al Sr. Alejandro Franco en la creacién de
ejemplos de buyer persona para clientes potenciales que compran café pergamino seco en el
municipio de Libano, Tolima. La identificacion precisa de los buyer personas ayudara a
Alejandro a enfocar sus esfuerzos de marketing y ventas de manera mas efectiva.

Importancia de los Buyer Personas

Los buyer personas son representaciones semi-ficticias de los clientes ideales basadas en datos
reales y algunas especulaciones fundamentadas sobre sus demografias, comportamientos,
motivaciones y objetivos. Identificar y entender a los buyer personas permite:

Mejorar las estrategias de marketing.

Personalizar la comunicacién con los clientes.

Desarrollar productos que satisfagan mejor las necesidades del mercado.
Proceso para Crear Buyer Personas

Investigacion y Recoleccion de Datos:

Entrevistas: Realizar entrevistas a clientes actuales y potenciales para obtener informacién
detallada sobre sus preferencias y comportamientos.




Encuestas: Distribuir encuestas a través de correo electrénico, redes sociales y en puntos de
venta para recoger datos relevantes.

Andlisis de Datos: Utilizar datos existentes de ventas, CRM y Google Analytics para identificar
patrones y tendencias.

Segmentacion del Mercado:

Demografia: Edad, género, ingreso, educacion, estado civil.
Geografia: Ubicacién especifica en Libano, Tolima.
Psicografia: Intereses, valores, estilo de vida.
Comportamiento: Habitos de compra, criterios de decisién.
Ejemplo de Buyer Persona 1: “Juan, el Productor Local"
Nombre: Juan Ramirez

Edad: 45 afios

Ocupacion: Productor de café en Libano, Tolima

Ingresos: $2,000 - $3,000 mensuales

Educacién: Educacion secundaria completa

Estado Civil: Casado, 3 hijos

Intereses: Agricultura sostenible, tecnologia agricola, ferias de café
Motivaciones:

Mejorar la calidad de su produccion.

Obtener precios justos por su café.

Acceder a mercados internacionales.

Frustraciones:

Precios fluctuantes del mercado.

Falta de acceso a financiamiento.

Dificultades en la logistica y transporte.




Criterios de Decision:
Precio competitivo.
Soporte técnico y asesoria.
Reputacion del comprador.

05-04-2024 El orientador presentd un analisis detallado del diseio de las herramientas de
investigacion de mercado propuestas para la Asociacion de Cafeteros. Esto incluyo:

¢ Identificacion de objetivos de investigacion.

e Metodologia de investigacion, incluyendo encuestas, entrevistas, analisis de datos
secundarios, entre otros.

e Disefio de cuestionarios y guiones de entrevistas.

e Plan de muestreo y seleccion de muestra representativa.

e Cronograma de actividades para la recoleccién de datos.

2. Implementacion de herramientas de investigacion de mercado: Se discuti6 el proceso de
implementacion de las herramientas de investigacion de mercado, incluyendo:

e Capacitacién del personal involucrado en la recoleccién de datos.

e Ejecucion de la recoleccién de datos de acuerdo con el cronograma establecido.
e Monitoreo y control de la calidad de los datos recolectados.

e Analisis preliminar de los datos obtenidos.

3. Validacién de resultados: Se present6 un plan para validar los resultados obtenidos a través
de la investigacién de mercado, incluyendo:

e Comparacion de resultados con datos histéricos y de referencia.
e Revision por parte de expertos en el campo.
e Realizacion de pruebas piloto para validar la efectividad de las estrategias propuestas.

4. Discusion y conclusiones: Se abrié un espacio para discutir cualquier pregunta o inquietud
por parte de los miembros de la Asociacién de Cafeteros. Se enfatizo la importancia de seguir
de cerca el proceso de implementacion y validar los resultados obtenidos para garantizar su
relevancia y precision.

Finalmente, se acordd seguir trabajando en estrecha colaboracion para llevar a cabo la
implementacion de las herramientas de investigacion de mercado de manera efectiva y lograr
los objetivos planteados por la Asociacion de Cafeteros.

2 Gestion de la Productividad Administrativa y laboral




Fecha Programada: Fecha de ejecucién:
Descripcion:

Avance:

3 Gestion de la Productividad Operacional

Fecha Programada: Fecha de ejecucién:
Descripcion:

Avance:

4 Gestion de calidad

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

5 Gestion de la innovacion / Desarrollo y sofisticacion de producto

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

6 Gestion Financiera y Contable

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:

7 Gestion Logistica

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:




8 Gestion de la transformacion digital

Fecha Programada: 06/08/2024 0:00:00 Fecha de ejecucion: 06/08/2024 0:00:00

Descripcion:

06-08-2024 Conceptos de transformacién digital, aplicabilidad y beneficios. 11-09-2024
Conceptos y alternativas frente a herramientas digitales en la asociacion. 08-10-2024 Disefio e
implementacion de estrategias digitales

Avance:

06/08/2024 Objetivo de la Asesoria: Brindar a la Asociacion de Productores Agropecuarios y
Forestal Norte Nativa del Libano, Tolima, conceptos claros sobre la transformacién digital, su
aplicabilidad y beneficios especificos en el cultivo y procesamiento de café, con el fin de
mejorar la productividad, calidad del producto, eficiencia operativa y competitividad en el
mercado.

Temas Abordados:

Definicion de Transformacion Digital: Explicacion sobre qué es la transformacion digital y su
importancia en el contexto del cultivo y procesamiento de cafe.

Beneficios de la Transformacion Digital en la Caficultura:

Optimizacion del Cultivo: Uso de tecnologia de precisién para monitorear y mejorar las
condiciones de cultivo, como la humedad, la temperatura y la nutricion del suelo.

Automatizacion de Procesos: Implementacién de sistemas automatizados en el beneficio,
secado y tostado del café, mejorando la consistencia y calidad del producto final.

Trazabilidad: Desarrollo de sistemas para rastrear el origen y las etapas de produccién del café,
asegurando la calidad y autenticidad del producto desde la finca hasta el consumidor.

Comercializacién Digital: Uso de plataformas en linea para vender directamente a
consumidores o mercados internacionales, reduciendo intermediarios y aumentando margenes
de ganancia.

Gestion de Datos: Utilizacion de software para el analisis de datos de produccién y ventas,
facilitando una mejor toma de decisiones y planificacion estratégica.

Aplicabilidad en el Proceso de Produccion de Café:

Monitoreo y Gestion del Cultivo: Implementacién de sensores y drones para el monitoreo en
tiempo real de las plantaciones de cafe.




Mejoras en el Procesamiento: Uso de maquinaria avanzada para optimizar el secado y
tostado, reduciendo desperdicios y mejorando la eficiencia energética.

Trazabilidad y Certificaciones: Creacion de un sistema de trazabilidad digital que permita
documentar y verificar el proceso de cultivo y procesamiento, facilitando la obtencién de
certificaciones de calidad y sostenibilidad.

Marketing Digital: Estrategias para promocionar y vender café en mercados digitales,
incluyendo el uso de redes sociales y comercio electrénico.

Estrategias de Implementacion:
Realizacion de un diagnéstico digital de la asociacién para identificar las areas de oportunidad.
Formacién y capacitacion continua en tecnologias digitales para los miembros de la asociacién.

Busqueda de alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia especializados en el sector
cafetero.

Elaboracién de un plan de accion especifico para la adopcion de tecnologias digitales en las
diferentes etapas del cultivo y procesamiento del cafe.

Recomendaciones:

Realizar un analisis de las capacidades digitales actuales y definir un plan de accién que priorice
las areas de mayor impacto.

Iniciar la digitalizacién con herramientas que apoyen el monitoreo de cultivos y la trazabilidad
del producto.

Buscar acceso a programas de financiamiento y apoyo que promuevan la transformacion digital
en el sector caficultor.

Mantener una capacitacion continua en el uso y manejo de las nuevas tecnologias para
asegurar una correcta implementacion y aprovechamiento.

9 Gestion de la Sostenibilidad

Fecha Programada: Fecha de ejecucion:
Descripcion:

Avance:




10 Indicadores de Gestion

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucién:

11 Gestion de la propiedad intelectual

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

12 indice de productividad

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

13 Otro

Fecha Programada:

Descripcion:
Otro seguimiento a indicadores propuestos

Avance:

Fecha de ejecucion:

14 Concepto final

Fecha Programada:
Descripcion:

Avance:

Fecha de ejecucion:

15 Cierre de asesoria

Fecha Programada:

Descripcion:

Fecha de ejecucion:




Avance:




