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RESUMEN

La competitividad en la industria del café ha aumentado con los afios, lo que obliga
a las empresas del sector a buscar estrategias efectivas para fortalecer su presencia en el
mercado. En este contexto, la presente investigacion tuvo como objetivo proponer
estrategias de marketing para la empresa cafetera cuencana Sierra Sur Café, con el fin de
mejorar su posicionamiento y fomentar su crecimiento en un entorno altamente

competitivo.

Para este propdsito, se realizd un analisis integral de la empresa, abarcando su
situacion actual, fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Asimismo, se llevd a
cabo una investigacion de mercado para identificar tendencias de consumo,
caracteristicas del publico objetivo y factores que inciden en la decision de compra de los
clientes. Con base en esta informacion, se disefiaron estrategias de marketing alineadas a

la realidad de la empresa y orientadas a optimizar su posicionamiento en el mercado.

La metodologia utilizada en este trabajo fue de enfoque mixto, combinando técnicas
cualitativas y cuantitativas. Se aplicé un disefio transversal y se empleé un muestreo no
probabilistico para la recopilacion de informacion relevante. Las herramientas utilizadas
incluyeron encuestas, entrevistas y andlisis documental, permitiendo obtener un

panorama detallado del contexto de la empresa.

Como resultado de este estudio, se propuso un conjunto de estrategias de marketing,
destacandose aquellas enfocadas en el desarrollo de la marca, donde se identificaron las
principales debilidades de la empresa. Estas estrategias buscan potenciar la identidad
corporativa, mejorar la fidelizacion de clientes y aumentar la competitividad de Sierra
Sur Café en el mercado.

Palabras clave: Estrategia, Marketing, Modelo de Empresa, Café, Competencia,

Posicionamiento, Marca
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ABSTRACT

Competitiveness in the coffee industry has increased over the years, forcing
companies in the sector to seek effective strategies to strengthen their presence in the
market. In this context, the objective of this research was to propose marketing strategies
for the coffee company Sierra Sur Café from Cuenca, in order to improve its positioning

and promote its growth in a highly competitive environment.

For this purpose, an integral analysis of the company was carried out, covering its
current situation, strengths, opportunities, weaknesses and threats. Market research was
also carried out to identify consumer trends, characteristics of the target public and factors
that influence customers' purchasing decisions. Based on this information, marketing
strategies were designed that were aligned with the company's reality and aimed at

optimizing its market positioning.

The methodology used in this study was a mixed approach, combining qualitative
and quantitative techniques. A cross-sectional design was applied and non-probabilistic
sampling was used to collect relevant information. The tools used included surveys,
interviews and documentary analysis, allowing us to obtain a detailed overview of the

company's context.

As a result of this study, a set of marketing strategies was proposed, highlighting
those focused on brand development, where the company's main weaknesses were
identified. These strategies seek to strengthen the corporate identity, improve customer

loyalty and increase the competitiveness of Sierra Sur Café in the market.

Keywords: Strategy, Marketing, Business Model, Coffee, Competition, Positioning,
Brand
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INTRODUCCION

El marketing es una disciplina fundamental en el mundo empresarial, ya que
permite a las organizaciones conectar con su publico objetivo, diferenciarse de la
competencia y maximizar su rentabilidad. En la actualidad, las empresas enfrentan un
entorno dindmico y altamente competitivo, lo que hace indispensable la implementacion
de estrategias de marketing innovadoras y efectivas. Dentro de este contexto, la industria
del café ha experimentado un crecimiento notable debido a la creciente demanda de
productos diferenciados y experiencias personalizadas por parte de los consumidores.

La presente tesis tiene como objetivo analizar y disefiar estrategias de marketing
para la empresa Sierra Sur Café, una organizacién dedicada a la produccion y
comercializacion de café de alta calidad. A pesar de su compromiso con la sostenibilidad
y la excelencia en su producto, la empresa enfrenta desafios en términos de
posicionamiento, fidelizacion de clientes y expansion en el mercado. Para abordar estas
problematicas, se realizard un estudio detallado que permita identificar oportunidades de

mejora y proponer estrategias adaptadas a sus necesidades.

Para ello, se inicia con un diagndstico situacional de la empresa, donde se analiza
su historia, mision, vision y valores, asi como sus fortalezas, oportunidades, debilidades
y amenazas mediante un analisis FODA. También se estudia su posicionamiento en el
mercado y los factores internos y externos que influyen en su desempefio. Posteriormente,
se lleva a cabo una investigacion de mercado para identificar las tendencias de consumo,
el perfil del cliente y la competencia, utilizando técnicas cualitativas y cuantitativas como
encuestas, entrevistas y andlisis de datos secundarios. A partir de estos hallazgos, se
disefian estrategias de marketing enfocadas en fortalecer la presencia de Sierra Sur Café
en el mercado, mediante acciones en marketing digital, branding, publicidad, promocion

y fidelizacion de clientes, con el objetivo de mejorar su competitividad y sostenibilidad.

Con esta investigacion, se busca no solo contribuir al crecimiento de Sierra Sur
Café mediante la implementacion de estrategias de marketing efectivas, sino también
proporcionar un marco de referencia para otras empresas del sector que busquen mejorar

su posicionamiento y desempefio en la industria del cafe.



CAPITULO 1

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA EMPRESA
SIERRA SUR CAFE

Para Kotler (2016), el diagnostico situacional es el proceso por el cual mediante el
uso de métodos y técnicas de investigacién organizacional se analizan y evallan las
organizaciones con propositos de investigacion o de intervencién. El diagnéstico guia las
acciones de cambio y transformacidn organizacional. Permite seleccionar las técnicas de
intervencion mas convenientes a utilizar para resolver el o los problemas detectados e
incrementar su efectividad. Segin Zamarrefio (2019), es fundamental realizar un
diagndstico situacional de la empresa, el cual implica un anlisis detallado del entorno, la
competencia y los recursos internos. Este proceso permite comprender la posicion actual
de la organizacion y desarrollar estrategias alineadas con sus capacidades y objetivos. A
diferencia del marketing operativo, que se enfoca en las acciones cotidianas, el marketing
estratégico se orienta hacia la planificacion a largo plazo, asegurando un crecimiento
sostenible y una ventaja competitiva. Por su parte (Chiavenato, 2006), nos dice que el
diagnostico situacional permite analizar e interpretar los procesos de transformacion
social, tecnologica y econdmica en una region especifica. Esta evaluacion sirve como
punto de partida para planificar de manera estructurada acciones que impulsen el
desarrollo social, mejoren los ingresos de los grupos focalizados y garanticen beneficios

sostenibles a largo plazo.
1.1 Analisis Situacional de la Empresa

Sierra Sur Café nacio el 5 de enero de 2016 en la ciudad de Cuenca, como un
emprendimiento familiar impulsado por la pasién de sus fundadores por la cultura
cafetera. A diferencia de otras empresas que surgen por necesidad, Sierra Sur se cred con
el proposito de compartir un café de alta calidad con el mercado, sin buscar ser una
compafiia de grandes dimensiones. Su especialidad es la comercializacion de café

nacional en dos estilos: comercial y gourmet.

A lo largo de los afos, la empresa ha logrado consolidarse en el mercado cuencano

gracias a su capacidad de innovacion, diferenciandose de otros emprendimientos que se



estancan por la falta de ideas. Su café es de tipo arabigo, cosechado entre los 1800 y 2200
metros sobre el nivel del mar en la parroquia de San Pedro de Vilcabamba, provincia de
Loja, una zona reconocida por sus condiciones éptimas para la produccion de café de

calidad.

Sierra Sur Café ofrece su producto en dos presentaciones: molido y en grano, en
empaques de 150 gramos, 350 gramos y 2 libras, lo que permite a los clientes elegir segun
su preferencia y necesidad. Aungue la empresa tiene presencia a nivel nacional, su mayor
concentracion de ventas se encuentra en la ciudad de Cuenca, donde cuenta con un punto

de venta estratégico que facilita la distribucion del producto.

La organizacion opera con una estructura compuesta por cuatro areas clave: Talento
Humano, Control de Calidad, Compras y Logistica. Su red de clientes es diversa,
incluyendo tanto clientes internos como externos. Entre sus principales puntos de
distribucion se encuentran reconocidos restaurantes como “Tiestos” y tiendas
especializadas como “Bocatti”, donde los consumidores pueden disfrutar del producto en

diferentes presentaciones.

Su gestion de marca se basa en alianzas estratégicas con sus distribuidores,
promoviendo su café a través de restaurantes que integran el producto en su oferta
gastrondmica. Con la implementacién de estrategias de marketing adecuadas, Sierra Sur

Café podréa potenciar su crecimiento y consolidarse en el mercado nacional.

1.2 Estructura Organizacional

La construccion de una empresa eficiente comienza con una base sélida: un analisis
detallado de su estructura organizacional y la distribucion de funciones dentro de la
compafiia. La base de esta estructura se establece definiendo con claridad los roles y
responsabilidades de cada cargo, asegurando que cada area tenga objetivos especificos y
medibles. A medida que la organizacién crece, se incorporan elementos clave como la
comunicacion entre departamentos, los niveles jerarquicos y los mecanismos de toma de
decisiones. El resultado final es una estructura flexible y bien definida que permite a la
empresa adaptarse a los cambios del entorno y operar de manera eficiente para alcanzar
el éxito. (Leyva et al., 2018). Por otro lado, Csaszar (2012), Define la estructura

organizacional como la estructura de toma de decisiones dentro de un grupo de



individuos. Para (Robbins & Judge, 2011), describe la estructura organizacional como la
distribucion formal de los empleos dentro de una organizacion, proceso que involucra
decisiones sobre especializacion del trabajo, departamentalizacion, cadena de mando,
amplitud de control, centralizacion y formalizacion.

En la estructura actual se puede ver que hay 4 puestos, al ser una empresa
medianamente en crecimiento el gerente se encarga de todos los cargos.
Figural

Organigrama de la empresa

Gerente General

Gerente de Talento Gerente de Control de Gerente de Compras y
Humano Calidad Logistica

Fuente: Sierra Sur Café

Dado que actualmente el gerente maneja todas las funciones, la empresa necesita
distribuirlas responsabilidades para mejorar la eficiencia en produccion, ventas y

logistica.



Figu

ra?2

Organigrama propuesto para la empresa

Gerente
General
|
x [ 3 [ | | |
rea de A A i
7 Area de Areade Areade
Recursos Area de Ventas e ;
HUMANOS Produccion Almacen Finanzas
G;ggﬂ:gcie Gerente de Gerente_@e Gerente de Contador
HuMmanos Ventas Produccion Almacen
Especialistaen Supervisor de Asistente
Capacitaciony Vendedor Control de Almacenista Contable
Desarrollo Calidad
Coordinador Supervisor de Operador de Supervisor de Analista
de Seguridad y Ventas Maquinaria Almacen Financiero
Bienestar
Laboral

Fuente: Elaboracion propia

1.3 Desagregacion Empresarial

De acuerdo con Osterwalder y Pigneur (2010), la nocion de empresa desagregada
argumenta que hay tres clases esenciales de actividades corporativas: vinculos con los
clientes, innovacion en productos e infraestructuras. Cada una de estas actividades posee
distintos requisitos econémicos, competitivos y culturales, por lo que se aconseja que se

administren de forma auténoma para prevenir disputas y mejorar su rendimiento.

e Area de Recursos Humanos: El Gerente de Recursos Humanos dirige el Area
de Recursos Humanos, cuyo objetivo principal es la administracion eficaz del
personal. Sus responsabilidades comprenden la eleccion de aspirantes, la
formacién del equipo y la promocion de un entorno de trabajo positivo que
favorezca un rendimiento éptimo. Ademas, este sector administra el abono de
sueldos y prestaciones, garantizando la adecuada gestion de la nGmina. Elabora
estrategias de crecimiento organizacional para maximizar la eficiencia y
expansion de la compariia. Se ocupa de asegurar la observancia de las regulaciones
laborales, administrar las relaciones con los trabajadores y solucionar posibles

disputas internas de la organizacion.



Para potenciar estas tareas, el sector dispone de un Especialista en Formacion y
Desarrollo, responsable de establecer programas de capacitacion continua que
faciliten el perfeccionamiento de las capacidades del personal y mejoren su
rendimiento. Ademas, el Coordinador de Seguridad y Bienestar Laboral vigila el
acatamiento de las regulaciones de seguridad laboral y fomenta proyectos
orientados al bienestar de los empleados, garantizando un entorno de trabajo
saludable y productivo.

Area de Ventas: El Gerente de Ventas supervisa el Area de Ventas, responsable
de poner en marcha tacticas comerciales eficaces para incrementar la demanda de
los productos de la compafiia. Esta area dispone de un vendedor encargados de
impulsar y difundir los productos, garantizando asi la satisfaccion de los clientes
y la expansion de la clientela. Ademas, dispone de un Supervisor de Ventas, que
dirige y supervisa al equipo de ventas, garantizando que las tacticas aplicadas
resulten eficaces y que se logren las metas de venta. Su trabajo abarca el estudio
de las tendencias del mercado, la valoracion del rendimiento de los comerciantes
y la sugerencia de mejoras para mejorar los resultados en las ventas.

Area de Produccion: El Departamento de Produccion, encabezado por el Gerente
de Produccidn, tiene la obligacion de garantizar que los procesos productivos
cumplan con los estandares de calidad establecidos. Por ello, monitorea cada fase
del proceso, maximizando recursos, minimizando residuos y asegurando el
acatamiento de las regulaciones de seguridad e higiene.

Este equipo de trabajo incluye al Supervisor de Control de Calidad, que asegura
que los productos finales satisfacen las especificaciones requeridas, aplicando
controles y monitoreando las materias primas. Ademas, comprende al Operador
de Maquinaria, responsable de administrar y supervisar los equipos, efectuar
modificaciones e identificar posibles averias para garantizar una produccion
eficaz y constante.

Area de Almacén: El Area de Almacén, dirigido por el Gerente de Almacén, se
encarga principalmente de supervisar y ordenar el inventario. Esta area se encarga
de la acogida, almacenaje y reparto de los productos. Ademas, dispone de un
almacenista, el cual lleva a cabo labores operativas vinculadas con la gestion fisica
de los productos en almacenaje. Ademas, dispone de un Supervisor de Almaceén,
encargado de coordinar y vigilar las tareas cotidianas del almacén, garantizando
el cumplimiento de los procedimientos y normas establecidas. El Supervisor de
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Almacén también tiene la responsabilidad de formar al personal, implementar
mejoras en los procesos Yy resolver problemas operativos que puedan presentarse.
Area de Finanzas: Un contador encabeza el Area de Finanzas, responsable de
gestionar los recursos financieros de la compafiia, disefiar presupuestos y
supervisar los flujos de ingresos y gastos. Ademas de estas responsabilidades,
existe el asistente contable, que respalda en la administracién de labores
administrativas y contables. Ademas, dispone de un Analista Financiero,
encargado de efectuar analisis exhaustivos de los estados financieros, elaborar
reportes financieros y ofrecer sugerencias para incrementar la eficiencia y la
rentabilidad de la compafia. EI Analista Financiero también participa en la

estrategia de planificacion y en el analisis de proyectos de inversion.

1.4 FODA de la Empresa

Codina (2011) indica que el analisis FODA no solo posibilita reconocer las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de una entidad, sino que también

simplifica la evaluacion del efecto de una estrategia al balancear la habilidad interna de

la compafiia con su circunstancia externa. Este enfoque holistico favorece la realizacion

de los objetivos de la organizacion.

Para Ponce (2006) resalta que el anélisis FODA es un instrumento simple que ofrece

una vision global de la condicidn estratégica de una entidad. Su implementacion

sistematica y constante en entidades del sector productivo ya sean publicas o privadas,

facilita el andlisis de los elementos mas significativos y proporciona valoraciones para

establecer un equilibrio estratégico. Esto permite que la direccion participe de manera

exitosa en la puesta en marcha de estrategias.

Tabla 1

FODA del area de Recursos Humanos

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
- Laempresa cuenta con un Gerente - Posibilidad de  implementar
de Recursos Humanos que lidera la programas de fidelizacion y
gestion del talento y la cultura beneficios para mejorar la
organizacional. retencion del talento.
- Un especialista en Capacitacion y
desarrollo se encarga de mejorar




constantemente las habilidades de
los colaboradores.

La seguridad y el bienestar laboral
estdn a cargo de un coordinador
que garantiza un ambiente
adecuado para el equipo.

Existe un equipo comprometido
con el crecimiento y la estabilidad
dentro de la empresa.

La cultura organizacional esta
basada en la pasion por el café, lo
gue motiva a los empleados

Oportunidad de fortalecer alianzas
con instituciones educativas para
atraer talento joven capacitado.
Aplicacion de estrategias de
employer branding para
posicionarse como una empresa
atractiva para trabajar.

Acceso a nuevas herramientas
digitales que optimizan la gestion
de personal.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Los procesos de contratacién no
estan completamente optimizados,
lo que dificulta la captacion de
talento altamente especializado en
café.

La capacitacion del personal es
limitada debido a la falta de
programas estructurados y
certificaciones especificas en el
sector.

El presupuesto para beneficios
laborales es reducido, lo que puede
afectar la retencion de empleados
clave.

La carga operativa sobre algunos
colaboradores es elevada debido a
la falta de una mayor distribucién
de funciones.

Competencia con empresas mas
grandes que ofrecen mejores
paquetes salariales y beneficios, lo
que dificulta la retencion del
talento.

Cambios en la normativa laboral
que pueden generar nuevas
obligaciones y costos adicionales
para la empresa.

Migracion  de  profesionales
calificados a otros sectores con
mayor estabilidad econdmica.
Crisis econdmicas o inflacion que
afectan el poder adquisitivo de los
empleados y su motivacién
laboral.

Tabla 2

FODA del area de ventas

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

El &rea cuenta con un Gerente de
Ventas que dirige la estrategia
comercial y supervisa el desempefio
del equipo.

Un Supervisor de Ventas se encarga
de coordinar y motivar a los
vendedores para alcanzar los
objetivos comerciales.

La empresa dispone de un vendedor
dedicado a la captacion vy
fidelizacion de clientes,
fortaleciendo la relacion con el
mercado.

Crecimiento del consumo de café
en Ecuador, lo que genera nuevas
oportunidades de mercado.
Expansion del comercio
electrénico y ventas digitales,
permitiendo llegar a clientes
fuera de Cuenca.

Posibilidad de  desarrollar
estrategias de fidelizacion para
mejorar la retencion de clientes.
Aumento  del interés  por
productos locales y sostenibles,




El café comercializado tiene una
calidad diferenciada, lo que facilita
su posicionamiento en el segmento
gourmet y comercial.

Se han establecido alianzas
estratégicas con restaurantes 'y
puntos de venta reconocidos en
Cuenca, lo que fortalece Ila
presencia en el mercado.

lo que puede ser aprovechado en
la estrategia de ventas.

DEBILIDADES

AMENAZAS

La empresa ain no cuenta con una
estrategia de ventas digital
consolidada, lo que limita el alcance
a nuevos clientes.

La fuerza de ventas es reducida, lo
que dificulta una mayor cobertura
en el mercado nacional.

Falta de herramientas tecnoldgicas
avanzadas para el seguimiento de

clientes y analisis de datos
comerciales.
Dependencia de alianzas

comerciales con restaurantes y
puntos de venta sin una estrategia de
diversificacion.

Competencia  con marcas
internacionales y otras empresas
locales que ofrecen productos
similares con mayor inversion en
publicidad.

Variaciones en los precios del
café que pueden afectar la
competitividad en el mercado.
Cambios en las tendencias de
consumo que podrian favorecer
otros tipos de bebidas o sustitutos
del café.

Posibles restricciones
econébmicas 0  crisis  que
disminuyan el poder adquisitivo
de los clientes y afecten las
ventas.

Tabla 3

FODA del area de produccion

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

El area cuenta con un Gerente de
Produccion que supervisa la
planificacion y eficiencia en los
procesos productivos.

Un Supervisor de Control de
Calidad garantiza que el café
cumpla con los estdndares
establecidos antes de  su
comercializacion.

Un Operador de Maquina se
encarga del procesamiento Yy
empaque del café, asegurando
consistencia en la produccién.

La empresa utiliza café de alta
calidad tipo arébigo, lo que permite
ofrecer un producto diferenciado.

Incorporacion de nuevas
tecnologias que optimicen la
produccion y reduzcan tiempos de
procesamiento.

Crecimiento del interés por
productos artesanales y de origen,
lo que puede fortalecer la
diferenciacion en el mercado.
Posibilidad de ampliar la
capacidad de produccién para
abastecer a mas clientes dentro y
fuera de Cuenca.

Acceso a certificaciones de
calidad que pueden mejorar la
percepcion del producto en
mercados mas exigentes.




Se siguen procesos de produccion
artesanales que preservan el aroma
y sabor del café.

DEBILIDADES

AMENAZAS

La produccion adn tiene una
capacidad limitada, lo que impide
atender una mayor demanda de
mercado.

Falta de automatizacion en ciertos
procesos, lo que puede ralentizar la
produccion y aumentar los costos
operativos.

Dependencia de materias primas
especificas sin planes alternativos
en caso de escasez.

Necesidad de fortalecer los
protocolos de mantenimiento de
maquinaria para evitar
interrupciones en la produccion.

Fluctuaciones en el precio de las
materias primas, lo que puede
aumentar  los  costos  de
produccion.

Cambios en normativas de control
de calidad que podrian requerir
adaptaciones en los procesos.
Factores climaticos que afectan la
produccidn de café en la region.
Aumento en la competencia con
empresas que cuentan con mayor
tecnologia en sus procesos
productivos.

FODA del area de almacén

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Un Gerente de Almacén lidera la
gestion y  distribucion  del
inventario de manera eficiente.

Un Supervisor de Almacén
controla el correcto manejo y
almacenamiento de los productos.
Un Almacenista se encarga de la
recepcion, organizacion y
despacho del café, asegurando
disponibilidad de stock.

Los procedimientos de
almacenamiento garantizan la
conservacion del café en optimas
condiciones.

La empresa maneja un sistema de
inventario que facilita el control de
productos y suministros.

Implementacion de herramientas
digitales para mejorar la gestion
del inventario.

Expansién de los puntos de
almacenamiento para facilitar una
mejor  distribucion a  nivel
nacional.

Desarrollo de estrategias logisticas
que optimicen tiempos de entrega
y reduzcan costos operativos.
Crecimiento del comercio en linea,
lo que demanda una mejor
organizacion del almacenamiento
y distribucién.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de automatizacion en la
gestion de inventarios, lo que
puede generar errores en el control
de stock.

Espacio de  almacenamiento
limitado, lo que dificulta el manejo

Aumento en los costos logisticos y
de transporte que pueden afectar la
distribucion del café.

Posibles problemas en la cadena
de suministro que impacten la
disponibilidad de insumos.
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de mayores volumenes de
producto.

Necesidad de fortalecer la
capacitacibn en manejo de
productos para evitar pérdidas por
almacenamiento inadecuado.
Dependencia de un ndmero
reducido de proveedores para
insumos de empaque, lo que puede
afectar la operatividad en caso de
demoras.

Regulaciones més estrictas en el
almacenamiento y manejo de
productos alimenticios.

Competencia con empresas que
tienen una infraestructura de
almacenamiento mas desarrollada.

FODA del area de finanzas

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Un Contador se encarga del
cumplimiento de obligaciones
fiscales y la correcta
administracion de los recursos
financieros.

Un Analista Financiero evalta la
rentabilidad del negocio y propone
estrategias de optimizacion.

Un Asistente Contable apoya en la
gestion operativa de facturacion y
pagos.

La empresa mantiene un control
financiero detallado que permite
tomar decisiones basadas en datos.
Se lleva un adecuado manejo de
costos para garantizar la
sostenibilidad del negocio.

Acceso a financiamiento externo
que puede permitir el crecimiento
y expansion de la empresa.
Implementacion de herramientas
digitales para agilizar la gestion
financiera y mejorar el control de
ingresos y egresos.

Oportunidad de mejorar la
planificacion fiscal para optimizar
la carga tributaria y reducir costos
innecesarios.

Posibilidad de diversificar las
fuentes de ingreso mediante
nuevos canales de
comercializacion.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Dependencia de ingresos
estacionales, lo que puede afectar
la estabilidad financiera en ciertos
periodos del afio.

Falta de un plan financiero a largo
plazo para la expansion del
negocio.

Necesidad de mejorar la gestion
de cobranza para reducir riesgos
de morosidad de clientes.
Limitacion en el acceso a créditos
con condiciones favorables debido
a la estructura actual de la
empresa.

Fluctuaciones en el mercado
financiero que pueden afectar el
acceso a financiamiento.

Cambios en normativas tributarias
que pueden generar  costos
adicionales para la empresa.
Aumento en la inflacion que
impacta los costos operativos y
reduce el margen de ganancia.
Competencia con empresas que
tienen mayor capacidad de
inversion en estrategias financieras
y comerciales.
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CAPITULO 2

2. INVESTIGACION DE MERCADO

Segun los autores Kotler y Keller (2012) la segmentacion de mercado es el proceso
de dividir a los clientes en grupos mas pequefios con necesidades y caracteristicas
similares. Las empresas pueden ajustar sus productos, servicios y mensajes de marketing
para satisfacer de manera mas precisa las preferencias de cada grupo al identificar estos
segmentos. Esta personalizacion mejora la experiencia del cliente y la eficacia de las
campafias de marketing. La segmentacidn de mercado se considera una herramienta clave
para optimizar las estrategias de marketing. Al dividir el mercado en grupos homogéneos,
las compafiias pueden asignar sus recursos de manera mas eficiente, enfocandose en
aquellos segmentos que ofrecen el mayor potencial de crecimiento. Es posible identificar
las caracteristicas clave de cada segmento y crear mensajes y ofertas personalizados
analizando las variables descriptivas y conductuales.

La segmentacion de mercado es un proceso que requiere la combinacion de datos
cualitativos y cuantitativos. Para los autores, al analizar tanto caracteristicas numéricas
como descriptivas, las empresas pueden obtener una vision mas completa de sus
consumidores. Asimismo, los autores afirman que es fundamental que los criterios de
segmentacion se ajusten a los datos disponibles, lo cual asegura la coherencia y utilidad
de los resultados. De esta manera, el autor considera que esta aproximacion permite a las
organizaciones adaptar sus estrategias de marketing a las necesidades y preferencias de
cada segmento, optimizando asi la inversion y mejorando la satisfaccion del cliente.
Ademas, el autor destaca que la segmentacion de mercado es una herramienta esencial
para optimizar la asignacién de recursos en marketing, ya que, al dividir al mercado en
segmentos homogéneos, las empresas pueden concentrar sus esfuerzos en aquellos grupos
que ofrecen el mayor potencial de crecimiento. Para el autor, esto significa que, para
lograr una segmentacion efectiva, es necesario combinar el analisis de datos cuantitativos
y cualitativos, lo cual permite a las organizaciones identificar los segmentos mas rentables
y desarrollar estrategias de marketing personalizadas que maximicen el retorno de la

inversion (Smarandache y Leyva-Vasquez, 2022).

Las empresas utilizan la segmentacion para adaptarse a las necesidades y

preferencias de un mercado cada vez mas diverso. Dividir a los clientes en grupos méas
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pequefios y homogéneos permite una mejor comprension de sus motivaciones y
comportamientos. Las organizaciones pueden personalizar productos y servicios con
esta informacién, lo que aumenta la satisfaccion del cliente y la probabilidad de que
compre. La segmentacidn no solo es un método para aumentar las ventas, sino también

un medio para establecer relaciones de confianza duraderas (Botero, 2010).

2.1. Definicion del Problema u Objetivo

Sierra Sur Café, fundada en Cuenca el 5 de enero de 2016, se dedica a la produccion
y comercializacién de café arabico cultivado entre los 1800 y 2200 metros sobre el nivel

del mar en la parroquia de San Pedro de Vilcabamba, provincia de Loja.

Actualmente, la empresa enfrenta serios desafios debido al alto nivel de
competitividad en el mercado, lo que ha resultado en un estancamiento en sus actividades
comerciales, por ende, en el ultimo tiempo no se ha podido posicionar en el mercado. No

ha logrado captar nuevos clientes, lo que ha frenado su crecimiento.

Un plan de marketing puede ser la clave para que Sierra Sur Café aumente su
presencia en el mercado y atraiga nuevos clientes, lo que impulsaria su crecimiento. No
obstante, un mal enfoque en esta area podria frenar su desarrollo. Para destacar en el
mercado, es esencial implementar una estrategia de marketing que no solo permita captar
clientes, sino también fidelizarlos, ya que el verdadero reto es mantenerlos a largo plazo.
Ademas, una estrategia bien pensada ofreceria a la empresa herramientas para adaptarse
a las nuevas tendencias del consumo digital, mejorar su relacion con los clientes y

fortalecer su identidad de marca en un entorno cada vez mas competitivo.

2.2. Disefo de la Investigacion

Se empleara una metodologia mixta, combinando enfoques cualitativos vy
cuantitativos. La investigacion sera de tipo transversal, analizando el estado presente de
la compafiia en el mercado. Se utilizara una muestra no probabilistica, centrada en clientes

presentes y futuros, junto con entrevistas con los directivos de Sierra Sur Cafe.

El disefio contemplara:
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e Metodologia cualitativa: Creswell (2003), Se denomina "cualitativo™ porque se
centra en las cualidades del tema en estudio, es decir, en las caracteristicas del
objeto analizado. Segun la autora, esta metodologia comprende un conjunto de
procedimientos destinados a la construccion del conocimiento. Su desarrollo se
fundamenta en el analisis de conceptos, los cuales funcionan como herramientas
para simplificar la complejidad de los fendmenos sociales.

Se realizaran entrevistas detalladas con los directivos para adquirir datos precisos
acerca de la vision estratégica y operativa de la compafiia.

e Metodologia cuantitativa: Segun (Lee, 2004), Se sefiala que la investigacion
cuantitativa se enfoca en la recopilacion, procesamiento y analisis de datos
numéricos. Su propasito principal es describir y categorizar informacién basada
en variables previamente establecidas. Segun el autor, esta metodologia es una
herramienta eficaz para organizar y clasificar datos numéricos. Aunque no
proporciona explicaciones en profundidad, ofrece informacién relevante que, al
combinarse con la investigacion cualitativa, permite una comprension mas amplia
de la realidad social.

Se realizara encuestas organizadas a posibles clientes y consumidores para

determinar gustos de compra, conducta de consumo y percepcion de la marca.

La combinacién de ambas perspectivas posibilitard obtener una vision completa del
mercado, reconociendo tanto patrones de conducta como motivaciones ocultas. Se
examinaran estos datos empleando programas como Excel y Word, y se consolidaran en
un informe que orientara la creacion de estrategias de marketing ajustadas a las demandas

de Sierra Sur Café.
2.3. Recopilacion de Datos, Analisis de Datos e Informe Final

¢ Investigacion Cuantitativa

Para el estudio de mercado de Sierra Sur Café, se utilizd una encuesta como
herramienta principal de recopilacion de informacion. Se aplicé un método de muestreo
no probabilistico a conveniencia, seleccionando a los participantes en funcién de su
accesibilidad y disposicion para participar en la investigacion. Este enfoque permitid
recopilar informacién valiosa de consumidores actuales y potenciales, ayudando a

entender sus preferencias y comportamientos de compra. La encuesta fue disefiada y

14



distribuida mediante Google Forms, aprovechando su facilidad de uso y su capacidad para
llegar a un amplio nimero de personas de manera eficiente. El enlace de la encuesta se
compartio a través de diversos canales digitales, incluidos grupos en redes sociales y

mensajes directos, garantizando una amplia difusion y facil acceso para los encuestados.

El cuestionario se estructuro en seis items principales: segmentacion, precio, marca,
canal de distribucion, empaque y publicidad. A través de estas categorias, se buscd
conocer las caracteristicas demograficas de los consumidores, sus patrones de consumo,
la percepcion de la marca Sierra Sur Café y los factores clave que influyen en sus
decisiones de compra. La muestra seleccionada incluyé a personas de 18 afios en adelante,
asegurando que los datos recopilados reflejaran las opiniones y preferencias de un

segmento de consumidores con capacidad de decision de compra.

La organizacion clara de las preguntas facilité la recoleccion de datos de manera
eficiente, proporcionando informacion relevante para el analisis cuantitativo posterior. Se
calcul6 un tamafio de muestra de 384 encuestas utilizando la formula estadistica
correspondiente; sin embargo, se logrd recopilar un total de 397 encuestas, lo que
proporciond una representacion mas completa del mercado objetivo. La tasa de
participacion fue del 100%, permitiendo obtener una vision integral del mercado e
identificar tendencias y preferencias clave para Sierra Sur Café. Esta informacion resultd
fundamental para el desarrollo de estrategias de marketing basadas en datos precisos y

actualizados.
Calculo de la muestra:

Para (Malhotra, 2008), EI tamafio de la muestra afecta la precision de los
resultados y la confiabilidad de las inferencias que se hacen sobre la poblacion.

N XZ?>Xpxq
e X(N—D+22xpxq
428409 x 1.962 x 0.5 X 0.5 | 411444.004

= 383.81

™= 0.052 x (428409 — 1) + 1.962 x 0.5 x 0.5 1071.9804

e Segmentacion

15



Figura 3

Distribucion de genero de los encuestados

@® Femenino
@ Masculino

El gréfico muestra la distribucion de género de 397 encuestados, donde el 57,9%
corresponde al género masculino (230 personas) y el 42,1% al género femenino (167
personas). Esta diferencia refleja una mayor participacion del publico masculino en el
consumo de café, aunque la proporcién femenina también representa un segmento

considerable.

Figura 4

Distribucién de edades de los encuestados

@ Entre 18-25 afios

@ Entre 26-35 afios
Entre 36-00 afios

@ Mas de 50 afios

El grafico muestra la distribucion por edades de 397 encuestados interesados en
productos cafeteros. EI grupo mas numeroso corresponde a personas de 18 a 25 afios, con
132 personas (33,3%), seguido por aquellos mayores de 50 afios, con 107 personas (27%).
A continuacion, se encuentra el grupo de 36 a 50 afios, compuesto por 86 personas
(21,7%), y finalmente, el segmento de 26 a 35 afios, con 72 personas (18,1%).
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Figura 5

Frecuencia de consumo de café
@ Todos los dias
@ 3 a 5 veces por semana
1 a 2 veces por semana
@ Ocasionalmente
‘ @ No consumo café

La mayoria, un 56,7% (225 personas), afirmé consumir café todos los dias,

consolidandose como el segmento principal de consumidores. Le sigue un 15,6% (62
personas) que lo consume ocasionalmente, mientras que un 12,3% (49 personas) lo toma

de 3 a 5 veces por semana y un 11,1% (44 personas) entre 1 a 2 veces por semana.

Figura 6

Preferencias de compra de café

@ En grano
@ Molido
Instantaneo

@ No tengo preferencia

La mayoria, un 37.3% (148 personas), prefiere comprar café molido,
consolidandose como la opcidn principal de los consumidores. Le sigue un 25.4% (101
personas) que opta por café en grano, mientras que un 21.2% (84 personas) prefiere café
instantdneo. Por otro lado, un 16.1% (64 personas) no tiene una preferencia definida al
momento de la compra.
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Figura 7

Factores que inciden en la compra de café

Precio —136 (34,3 %)
Calidad del producto —337 (84,9 %)
Origen del café —86 (21,7 %)

Sostenibilidad y comercio justo —25 (6,3 %)

Disponibilidad en puntos de

- o
venta 49 (12,3 %)

Marca reconocida —354 (13,6 %)

0 100 200 300 400

La mayoria, un 84.9% (337 personas), considera que la calidad del producto es el
factor mas importante en su decision de compra de café, consolidandose como el criterio
principal. Le sigue un 34.3% (136 personas) que prioriza el precio, mientras que un 21.7%
(86 personas) toma en cuenta el origen del café. Por otro lado, un 13.6% (54 personas) se
guia por una marca reconocida, un 12.3% (49 personas) por la disponibilidad en los

puntos de venta y un 6.3% (25 personas) por la sostenibilidad y el comercio justo.

e Precio

Figura 8

Preferencia de consumo y disposicién de pago

@ 150 gramos ($5,50)
@ 350 gramos ($8,21)

La mayoria, un 59.9% (238 personas), prefiere comprar la presentacion de 350
gramos por $8.21, consolidandose como la opcion principal de los consumidores. Por otro
lado, un 40.1% (159 personas) opta por la presentacion de 150 gramos por $5.50.
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Figura 9
Percepcion de precio-calidad en el consumo de café

®si
® No

Dependeria de la diferencia de precio

La mayoria, un 66.8% (265 personas), estaria dispuesta a pagar un precio mas alto
por un café de mejor calidad, consoliddndose como la tendencia principal. Le sigue un
29.7% (118 personas) que considera que dependeria de la diferencia de precio. Por otro
lado, un 3.5% (14 personas) no pagaria mas, representando un porcentaje minimo dentro

de la muestra.

Figura 10

Influencia de precio en la compra de café

@ Muy importante

@ Algo importante
Paoco importante

@ Nada importante

38,8%

La mayoria, un 47.6% (189 personas), considera que el precio es un factor algo
importante en su decision de compra de café, consoliddndose como la percepcion
predominante. Le sigue un 38.8% (154 personas) que lo califica como muy importante.
Por otro lado, un 11.8% (47 personas) lo considera poco importante, mientras que un
1.8% (7 personas) cree que no es importante, representando un porcentaje minimo dentro

de la muestra.

e Marca
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Figura 11

Factores de decision en la compra de café

@ Calidad y sabor
@® Precio
Reputacion de la marca

@ Recomendaciones de amigos o
familiares

@ Fublicidad

La mayoria, un 79,1% (314 personas), sefiald que la calidad y el sabor son los
aspectos principales al elegir una marca de café, consolidandose como el factor decisivo
para los consumidores. Le sigue un 8,1% (32 personas) que se guia por las
recomendaciones de amigos o familiares, mientras que un 6% (24 personas) considera el
precio y otro 6% (24 personas) toma en cuenta la reputacion de la marca. El porcentaje
restante, correspondiente al 0,8% (3 personas), indic6é que la publicidad es lo que mas

influye en su decision de compra.

Figura 12
Penetracién de marca de Sierra Sur Café

® si
® No

La mayoria, un 55,2% (219 personas), afirmé no haber escuchado hablar de la
marca Sierra Sur Café, mientras que un 44,8% (178 personas) respondié de manera

afirmativa.
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Figura 13
Valores deseados en una marca de café:

Responsabilidad ambiental 186 (46,9 %)

Apoyo a productores locales 246 (62 %)

Innovacién en productos 141 (35,5 %)

Prestigio de la marca 122 (30,7 %)

0 50 100 150 200 250

La mayoria, un 62% (246 personas), indicé que el valor mas relevante al elegir una
marca de café es el apoyo a productores locales, destacando la importancia de contribuir
al desarrollo econdmico y social de las comunidades cafetaleras. En segundo lugar, un
46,9% (186 personas) menciono la responsabilidad ambiental, lo que refleja una creciente
conciencia sobre el impacto ecoldgico de las empresas y la preferencia por préacticas

sostenibles.

Asimismo, un 35,5% (141 personas) valora la innovacién en productos,
evidenciando el interés por propuestas novedosas que ofrezcan experiencias de consumo
diferenciadas. Finalmente, un 30,7% (122 personas) considera relevante el prestigio de la
marca, demostrando que la reputacion y la trayectoria de la empresa influyen en la

decision de compra.

e Canal de Distribucioén

Figura 14

Lugar de compra de café

@ Supermercados

@ Cafeterias
@ Compras en linea
8,6%
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La mayoria, un 87,2% (346 personas), afirmé comprar su café en supermercados,
consolidandose como el principal canal de compra. Le sigue un 8,6% (34 personas) que
adquiere su café en cafeterias, mientras que un 4,3% (17 personas) realiza sus compras

en linea.

Figura 15

Preferencia de lugar de compra para Sierra Sur Café

@ Supermercados
@ Tienda en linea
Cafeterias

La mayoria, un 77,6% (308 personas), afirmé que le gustaria comprar Sierra Sur
Cafeé en supermercados, consolidandose como el canal de preferencia. Le sigue un 14,1%
(56 personas) que optaria por adquirirlo en tiendas en linea, mientras que un 8,3% (33
personas) preferiria comprarlo en cafeterias.

Figura 16

Probabilidad de compra en linea de café

@ Muy importante

@ Algo importante
Poco importante

@ Nada importante

La opinion sobre la posibilidad de comprar café en linea esta bastante equilibrada.
Un 28,2% (112 personas) considera que es muy importante, seguido de un 27,5% (109
personas) que lo ve como algo importante. Un 26,7% (106 personas) opina que es poco
importante, mientras que un 17,6% (70 personas) no le da importancia a esta opcion.

e Empaque
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Figura 17

Preferencia de empaque

@ Bolsa con sello hermético

@ Envase reutilizable
26,4% i .
Caja de cartén
@ No es de mi importancia el tipo de
empaque

La mayoria, un 53,4% (212 personas), prefiere la bolsa con sello hermético,
consolidandose como la opcidn principal de empaque. Le sigue un 26,4% (105 personas)
que opta por el envase reutilizable, mientras que un 16,1% (64 personas) indicé que el

tipo de empaque no es de su importancia, y un 4% (16 personas) prefiere la caja de carton.

Figura 18

Caracteristicas deseadas en el empaque de café

Facilidad de almacenamiento 269 (67,8 %)

Disefio atractivo 147 (37 %)

Informacion clara sobre el 162 (40,8 %)
producto
Sostenibilidad y materiales

o,
reciclables 108 (27,2 %)
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La mayoria, un 67,8% (269 personas), valora la facilidad de almacenamiento en un
empaque de café, consolidandose como la caracteristica principal. Le sigue un 40,8%
(162 personas) que prefiere informacion clara sobre el producto, mientras que un 37%
(147 personas) aprecia un disefio atractivo, y un 27,2% (108 personas) prioriza la

sostenibilidad y materiales reciclables.
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Figura 19
Importancia del disefio de empaque

@ Muy importante

@ Algo importante
Poco importante

@ Nada importante

La mayoria, un 41,6% (165 personas), considera que el disefio del empaque es muy
importante en su decision de compra, consolidandose como la opcién principal. Le sigue
un 37,5% (149 personas) que lo considera algo importante, mientras que un 16,4% (65
personas) piensa que es poco importante, y un 4,5% (18 personas) indica que no es nada

importante.

Figura 20
Disposicion de compra en relacion con el empaque

@ si
® No

La mayoria, un 57,9% (230 personas), esta dispuesta a pagar mas por un mejor
empagque, consoliddndose como la opcion principal. Le sigue un 42,1% (167 personas)

que no esta dispuesto a pagar mas.

e Publicidad
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Figura 21

Medios de informacion publicitaria de café

Redes sociales (Facebook,

9
Instagram, TikTok) 226 (36,9 %)

Anuncios en television o radio 95 (23,9 %)
Puntos de venta 170 (42,8 %)

Recomendaciones de conocidos 165 (41,6 %)
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La mayoria, un 56,9% (226 personas), suele ver publicidad de marcas de café en
redes sociales, consolidandose como el canal principal. Le sigue un 42,8% (170 personas)
que la ve en puntos de venta, mientras que un 41,6% (165 personas) la recibe a través de
recomendaciones de conocidos, y un 23,9% (95 personas) a través de anuncios en

television o radio.

Figura 22

Percepcion del tipo de publicidad en la intencion de compra

@ Redes sociales con testimonios reales
@ Degustaciones en supermercados o

e cafeterias
= Anuncios en medios tradicionales (TV,
Radio)

@ Promociones y descuentos

La mayoria, un 47,6% (189 personas), considera que las degustaciones en
supermercados o cafeterias son el tipo de publicidad més efectiva para elegir un café,
consolidandose como la opcion principal. Le sigue un 37% (147 personas) que prefiere
las redes sociales con testimonios reales, mientras que un 10,3% (41 personas) valora las
promociones y descuentos, y un 5% (20 personas) opta por los anuncios en medios

tradicionales (TV, radio).
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Figura 23

Preferencia del uso de redes sociales para promocion de Sierra Sur Café

® si
® No

La mayoria, un 72% (286 personas), estaria interesada en recibir informacién sobre

promociones de Sierra Sur Café en redes sociales o WhatsApp, consolidandose como la

opcidn principal. Por otro lado, un 28% (111 personas) indicd que no le gustaria recibir

dicha informacion.

Investigacion Cualitativa: Entrevistas

e Segmentacion de mercado

Resultados pregunta 1:

La primera pregunta busca analizar el perfil del cliente ideal de Sierra Sur Café,

explorando las caracteristicas y valores que este deberia tener segun las perspectivas de

los tres encuestados. En la Tabla 6 se detalla la vision de cada uno de los participantes.

Tabla 6

Entrevistas de analisis del perfil del cliente ideal de la empresa

Jerénimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Una persona que valore la
calidad, de pensamientos
profundos, que le guste la
tranquilidad, la paz y que
pueda admirar las bellezas
que el mundo nos ofrece.

El cliente ideal es cualquier
persona dispuesta a pagar un
buen precio. No importa
tanto su perfil, sino que esté
dispuesto a gastar el precio
justo en este café de alta
gama.

Personas que no solo
busquen un buen café, sino
que también se preocupen
por apoyar productos
locales y sostenibles.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultados pregunta 2:
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Esta pregunta se enfoca en identificar los principales segmentos de clientes a los
que se dirige Sierra Sur Café. Se pretende comprender las caracteristicas demograficas y

socioeconomicas de los consumidores potenciales. Los detalles se presentan en la Tabla

7.

Tabla 7

Entrevistas para la identificacion de segmentos de clientes

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Principalmente son de
clase media alta en edad
entre 40 afios a 70 afios.

Nos enfocamos en personas
con alto poder adquisitivo.
En algun punto de este

proyecto, nos  gustaria
explorar mercados
internacionales ya que

equivale a un mejor margen
de ganancia.

Nos dirigimos a personas
de clase media alta, pero
también a jévenes
interesados en el comercio
justo y el impacto social.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 3:

El objetivo de esta pregunta es conocer las estrategias que han sido efectivas para

atraer y fidelizar clientes en Sierra Sur Café. Se indaga sobre las acciones tomadas y su

impacto en la relacion con los consumidores. Los resultados se exponen en la Tabla 8.

Tabla 8

Entrevistas de estrategias de atraccion y fidelizacion de clientes

Jeronimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Sentarse a hablar de café,
explicarles el cultivo, el
beneficio, y la preparacion
de un café y la estrategia
vender de boca a boca, de
persona a persona.

Ofrecer promociones que
generen ventas rapidas. El
enfoque debe ser maximizar
las ganancias, no
necesariamente crear una
conexiéon emocional con el
cliente.

Mas alla de la calidad del
café, conectar con el cliente
a través de la historia de
nuestros productores y el
impacto positivo en las
comunidades.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

e Precio
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Resultado pregunta 4:

La cuarta pregunta aborda el proceso de determinacion del precio de venta del café

en Sierra Sur Café. Se busca entender los criterios utilizados y la vision de los encuestados

sobre el equilibrio entre rentabilidad y accesibilidad. La informacién se presenta en la

Tabla 9.

Tabla 9

Entrevistas del proceso de determinacion del precio de venta

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Tomadores de precios en el
mercado, el precio que nos
gustaria es dificil colocar
ya que la gente en la ciudad
no valore un buen producto
0 de calidad.

El precio se establece para
obtener el mayor margen
posible. No me preocupa si
es considerado caro, siempre
que se venda.

Equilibramos la
rentabilidad con la
accesibilidad.  Queremos

ser competitivos, pero sin
sacrificar la calidad ni la
remuneraciéon justa a los
productores.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 5:

En esta pregunta se analiza si laempresa utiliza estrategias de precios diferenciados

segun el canal de venta. Se pretende evaluar si existen variaciones de precios en funcion

de los puntos de venta. Los resultados se detallan en la Tabla 10.

Tabla 10

Entrevista de estrategias de precios diferenciados por canal de ventas

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

No, un solo café, un solo
precio.

Si, debemos aprovechar cada
canal para obtener el
maximo beneficio
econdmico posible.

Si, ajustamos precios segln
el canal, pero siempre
priorizando la justicia en la
cadena de valor.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 6:
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La sexta pregunta se enfoca en conocer si Sierra Sur Café ha implementado

promociones o descuentos para incentivar la compra. Se explora la efectividad de estas

estrategias en diferentes contextos. Los detalles se encuentran en la Tabla 11.

Tabla 11

Entrevistas de promociones o descuentos para incentivar compras

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

No se ha aplicado ninguna
estrategia muy planificada
y no se ha investigado una
a profundidad, pero sin
embargo en epoca de
pandemia se aplic6 una
estrategia la cual era que el
envio no tiene costo.

Si, pero siempre con un
enfoque en la rentabilidad.
Prefiero  descuentos en
ventas al por mayor para
asegurar volumen.

Si, especialmente en fechas
especiales. Nos gusta que
las promociones también
sirvan para educar al
consumidor  sobre el
impacto social del café.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

e Marca

Resultado pregunta 7:

Esta pregunta tiene como objetivo identificar si la empresa ha implementado

mecanismos para medir la satisfaccion de los clientes y cuéles han sido estos mecanismos.

La informacion se presenta a continuacion en la Tabla 12.

Tabla 12

Entrevistas sobre mecanismos de satisfaccion de clientes

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

No, ninguno.

No considero que sea una
prioridad.  Mientras  las
ventas sean altas, se da por
entendido que existe una
satisfaccion en los clientes.

Aln no de forma formal,
pero estamos trabajando en
implementar encuestas y
feedback directo para
mejorar continuamente.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 8:
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En esta pregunta se analiza la percepcion que tienen los clientes sobre la marca

Sierra Sur Café. Se indaga sobre la imagen de la marca y los atributos que los

consumidores valoran. Los resultados se reflejan en la Tabla 13.

Tabla 13

Entrevistas de la percepcion de clientes de la empresa

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Buena calidad, buen sabor,

les hace imaginar los
cultivos de café en las
estribaciones de la
cordillera.

Que es un gran café, de alta
calidad y por ende seguira
desenvolviéndose mejor en
el mercado.

La  mayoria  percibe
calidad, compromiso social
y un enfoque en la
sostenibilidad. Queremos
reforzar esta imagen con
nuevas campanas.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 9:

El enfoque de esta pregunta es conocer las estrategias de branding que ha

implementado Sierra Sur Café para diferenciarse en el mercado. Se busca evaluar como

estas acciones contribuyen al posicionamiento de la marca. Los detalles se exponen en la

Tabla 14.

Tabla 14

Entrevistas para la identificacion de estrategias de branding

Jerénimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Se contrat6 a una empresa
especialista de publicidad y
marketing en cuenca como
lo es ULPIK, para darle un
nuevo rumbo a la empresa,
para gque, de esta manera al
registrar la marca en el
mercado cuencano, es el
primer paso para que el
posicionamiento de la
marca cada vez tenga mas
impacto.

Las estrategias de branding
deben estar enfocadas en
vender mas. Prefiero invertir
en publicidad que traiga
retorno rapido.

Ademas de trabajar con
agencias de marketing,
participamos en eventos
locales y apoyamos causas
sociales para conectar
mejor con la comunidad.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)
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Resultado pregunta 10:

En la décima pregunta se indaga sobre la imagen que desea proyectar la empresa a

largo plazo. Se pretende entender la vision estratégica de la marca segun los tres

encuestados. Los resultados se muestran en la Tabla 15.

Tabla 15

Entrevistas para indagar sobre la imagen de la empresa

Jeronimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Calidad en el consumo de
café, una cultura cafetera 'y
asi entiendan que este café
es de calidad.

Una empresa con grandes
margenes de ganancia y un
crecimiento constante.

Una empresa rentable, pero
que también sea un
referente en el apoyo a las
comunidades cafetaleras y
el cuidado del medio
ambiente.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

e Canal de distribucién

Resultado pregunta 11:

Esta pregunta se centra en los principales canales de distribucién utilizados

actualmente por Sierra Sur Café. Se pretende identificar cbmo estos canales influyen en

la disponibilidad del producto. La informacion detallada se encuentra en la Tabla 16.

Tabla 16

Entrevistas sobre los canales de distribucion utilizados por la empresa

Jeronimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Entrega a domicilio y se
sirve en restaurantes o
cafeterias.

Nos centramos en canales

que ofrezcan alta
rentabilidad. ~ Deberiamos
priorizar  aquellos  que
permitan ventas al por
mayor.

Entrega a  domicilio,
alianzas con cafeterias
locales y participacion en
ferias de comercio justo.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 12:
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La duodécima pregunta explora si la empresa ha considerado nuevos canales como

la venta online o alianzas con cafeterias. Se analiza la apertura de la empresa hacia la

innovacidn en la distribucion. Los detalles se presentan en la Tabla 17.

Tabla 17

Entrevistas sobre los canales de venta online y alianzas con cafeterias

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Si se ha considerado y se
piensa ponerlo en préctica
a mediano y largo plazo.

Si, pero solo si son rentables.
En caso de que el riesgo sea
muy grande preferiria no
invertir mucho si sé que la
inversion no tiene un retorno
seguro del 100%.

Si, creemos que la venta
online no solo aumentara
las ventas, sino que
también nos  permitira
contar nuestra historia a
MAs personas.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 13:

El objetivo de esta pregunta es identificar los principales retos en distribucion y

logistica que enfrenta Sierra Sur Café. Se pretende conocer los desafios operativos y como

afectan al negocio. La informacidn se encuentra en la Tabla 18.

Tabla 18

Entrevistas sobre los retos en distribucion y logistica de la empresa

Jeronimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Un transporte de calidad,
evitar a todo nivel
cualquier tipo de
contaminacion o maltrato
al granel o en funda de
empaque final.

Reducir costos y maximizar

la eficiencia. Cualquier
mejora  logistica  debe
traducirse en mayor
rentabilidad.

Mantener la calidad del
producto en cada etapa del
proceso y garantizar que
llegue fresco y en buen
estado al consumidor.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

e Empaque

Resultado pregunta 14:
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En esta pregunta se busca conocer como perciben los clientes el empaque actual del

café de Sierra Sur. Se analiza la relevancia del disefio y la funcionalidad del empaque.

Los resultados se reflejan en la Tabla 19.

Tabla 19

Entrevistas sobre la percepcion de clientes respecto al empaque actual

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Si les gusta, les parece algo
elegante.

Muy bueno, ya que se
realizaron estudios en donde
obtuvimos como resultado
que, a nuestro nicho de
clientes el cual es de un alto
poder adquisitivo les ha
gustado la imagen del café
desde el momento de su
lanzamiento.

En general, les gusta, pero
siempre hay espacio para
mejorar. Queremos
explorar opciones mas
sostenibles y llamativas.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 15:

La décimo quinta pregunta aborda si la empresa ha considerado mejorar el disefio

del empaque o adoptar opciones mas sostenibles. Se pretende evaluar el compromiso de

la marca con la sostenibilidad. Los detalles se encuentran en la Tabla 20.

Tabla 20

Entrevistas sobre la mejora del disefio del empaque

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Si se ha considerado ya que
se realiz6 un estudio para
ver si se hace un cambio de
empaques para que sean
mas llamativos al publico y
esto se refleje en las ventas.

Solo si es una tendencia que
se traduzca en mayores
ventas. De lo contrario, no
vale la pena.

Si, estamos en un proceso
de transicion hacia
empaques que reflejen
nuestro compromiso con el
medio ambiente.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

e Publicidad

Resultado pregunta 16:
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Esta pregunta se enfoca en el tipo de publicidad utilizada por Sierra Sur Café y los

resultados obtenidos. Se indaga sobre la efectividad de las estrategias publicitarias

empleadas. La informacion se presenta en la Tabla 21.

Tabla 21

Entrevistas sobre la publicidad utilizada por la empresa

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Se ha utilizado por su
compra envid gratis, o se
promovio en fechas como
dia del padre que por la
compra de una cafetera se
enviaba un café de cortesia,
pero nunca se han aplicado
estrategias, y es por eso por
lo que la marca necesita un
nuevo impulso desde un
enfoque diferente.

Cualquier publicidad que
impulse las ventas es
bienvenida. Prefiero

estrategias de corto plazo
con resultados inmediatos.

Hemos hecho camparias en
redes sociales y eventos
locales. Los resultados han

sido positivos,
especialmente cuando
combinamos el enfoque

comercial con el social.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 17:

El objetivo de esta pregunta es conocer si la empresa ha invertido en estrategias

digitales como redes sociales 0 Google Ads. Se busca evaluar la presencia digital de Sierra

Sur Café. Los resultados se exponen en la Tabla 22.

Tabla 22

Entrevistas sobre la inversion en estrategias digitales

Jerdnimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

No, nunca, pero ahora nos
damos cuenta de que no
hacerlo se nos ha
dificultado la penetracion a
un mercado méas amplio y
conociendo lo dificil que es
el mercado cuencano, con
todas las exigencias que
tiene, necesitamos hacerlo
al corto plazo, para que se

No mucho, pero deberiamos
hacerlo si eso nos permite
alcanzar mas clientes vy
vender mas.

Si, pero creemos que
podemos hacer mucho
méas. El marketing digital
es una gran oportunidad
para conectar con nuevas
audiencias.
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reflejen los beneficios al
mediano y largo plazo.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)

Resultado pregunta 18:

La Gltima pregunta pretende identificar el mensaje principal que la empresa desea

transmitir con su publicidad. Se analiza como este mensaje contribuye a la identidad de

la marca. Los detalles se reflejan en la Tabla 23.

Tabla 23

Entrevistas sobre el mensaje transmitido en la publicidad

Jerénimo Cisneros
Barzallo (Presidente)

Juan Rojas Vintimilla
(Accionista)

Rosalia Rojas Vintimilla
(Accionista)

Una cultura cafetera, y
hacer una reflexion que
alrededor de una taza de
café existen varias
situaciones como:  un
negocio, un  romance,
recuerdos de  familia,
infancia, una pérdida, una
alegria.

Que somos una empresa de
calidad, pero, sobre todo
que, con una mayor
inversién, seriamos  una
empresa mas rentable.

Que, al disfrutar una taza
de Sierra Sur Café, no solo
consumes calidad, sino que
también apoyas un cambio
positivo en las
comunidades productoras.

Nota: Obtenido de (J. Cisneros et al., comunicacion personal, 25 de febrero de 2025)
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CAPITULO 3

3. DISENO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

El marketing estratégico hace referencia a un proceso responsable, que se orienta
para identificar, anticipar y satisfacer las necesidades del cliente para asi tener una
fidelizacion con el mismo y que la empresa pueda cumplir sus objetivos estratégicos
(Sainz de Vicufa, 2007). Este tema orienta a una planificacién a corto, mediano y largo
plazo ya que, al identificar mercados potenciales, analizar la competencia y poder disefiar

estrategias que permita lograr una ventaja competitiva.

Barzola et al. (2019) indica que el marketing estratégico es una vision a largo plazo
que busca el crecimiento sostenible de una empresa para asi analizar el mercado,
identificar oportunidades y adaptar las acciones de marketing a las necesidades
cambiantes de los consumidores. Al aplicar estos métodos en las investigaciones se tiene
como objetivo que las empresas puedan brindar un valor agregado a sus clientes
potenciales y lograr un posicionamiento en el mercado y con ello un impacto de marca en

el mercado local.

Para disefiar una estrategia de marketing efectiva, es fundamental realizar un
analisis detallado de la situacion actual de la empresa. Este analisis proporciona una
vision integral de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, lo que permite
desarrollar una estrategia solida para alcanzar nuestros objetivos comerciales (Munuera
y Rodriguez, 2016).

Segun Ferrell y Hartline (2012) un plan estratégico de marketing detalla cémo una
empresa integrara sus productos, precios, distribucién y estrategias de promocién para
hacer su oferta mas atractiva. Asimismo, define como se implementaran, se controlaran
y se ajustaran estas acciones a lo largo del tiempo. Su objetivo es anticipar los cambios
en el mercado, las inclinaciones de los consumidores y las tacticas de la competencia.
Genera la garantia de que todos los esfuerzos estén en linea con los objetivos generales

de la organizacion.

El disefio de estrategias de marketing es un proceso fundamental para el crecimiento

y posicionamiento de una empresa en un mercado altamente competitivo. En el caso de
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Sierra Sur Café, desarrollar estrategias efectivas permitira fortalecer su identidad de
marca, mejorar su alcance y fidelizar clientes en un entorno donde la diferenciacion y la

conexioén con el consumidor son clave.

A través de un enfoque estructurado, las estrategias propuestas buscaran potenciar
la presencia de la marca en distintos canales de venta, optimizar los recursos disponibles
y generar una mayor interaccion con el publico objetivo. La correcta implementacion de
estas acciones no solo contribuira al aumento de las ventas, sino que también garantizara

un posicionamiento sostenible en el mercado.

En las siguientes tablas se detallan las estrategias de marketing planteadas,
especificando los medios utilizados, su alcance y objetivos, con el fin de consolidar a
Sierra Sur Café como una empresa de referencia en la comercializacion de café de alta

calidad.
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e Segmentacion de mercado

En la Tabla 24 se hace un resumen de las estrategias que se han planteado para el area clave de segmentacion de mercado, en donde analizara

puntos clave como estrategias y de qué manera podra desarrollarse.

Tabla 24

Estrategias de segmentacion de mercado

Estrategia Medio Descripcion Frecuencia | Alcance | Objetivo Control Presupuesto
Camparia en Instagram, Publicaciones Semanal Regional | Incrementar Equipo de $150.00
Redes Sociales | Facebook, promocionales posicionamiento | marketing
WhatsApp segmentadas con y fidelizar

descuentos clientes.

exclusivos y

contenido

educativo sobre

el cafe.
Alianzas con Alianzas Establecer Bimensual | Nacional | Incrementar Departamento | $ 135.00
Cafeterias comerciales acuerdos con ventas y comercial

cafeterias para participacién de

incluir Sierra Sur mercado

Café en sus

mends y generar

recomendaciones

directas
Publicidad en Vallas Colocacion de Trimestral | Local Incrementar Agencia de $ 115.00
vallas publicitarias anuncios reconocimiento | publicidad

estratégicos en de marca

zonas de alto
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trafico con
mensajes de
calidad y origen
del café.

Degustaciones
en
Supermercados

Supermercados

Ofrecer muestras
gratis de café en
supermercados
con promotores
especializados
que expliquen
las
caracteristicas
del producto.

Mensual

Regional

Fidelizar
clientes 'y
aumentar
cobertura

Departamento
de ventas

$95.00

Feriasy
Eventos

Ferias
comerciales

Participacién en
ferias
gastronomicas y
productos
organicos para
exponer la marca
y crear
conexiones
comerciales.

Anual

Nacional

Posicionamiento
y ventas

Relaciones
publicas

$80.00

Tienda en Linea

Pagina web,
Instragram
Shopping

Implementacion
de una tienda
online con
opciones de
compra directa y
envios a nivel
nacional

Permanente

Nacional

Incrementar
ventas y
participacion de
mercado

Equipo de
ecomerce

$ 115.00
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Programa de
Fidelizacion

Tarjetas de
fidelizacioén,
descuentos
exclusivos

Creacion de un
programa de
recompensas con
puntos
acumulables por
compras y
beneficios
exclusivos para
clientes
frecuentes.

Bimensual

Local

Fidelizar
clientes

Departamento
comercial

$ 75.00

Responsabilidad
Social
Empresarial

Redes sociales,
alianzas con
ONGs

Campaiias para
resaltar el
impacto social y
ambiental de la
marca,
destacando el
apoyo a
productores
locales y
practicas
sostenibles.

Trimestral

Regional

Fortalecer
responsabilidad
social

Relaciones
publicas

$ 75.00

e Precio

En la Tabla 25 se presentan las estrategias definidas para la fijacion de precios, abordando aspectos clave como competitividad, percepcion

de valor y su impacto en la rentabilidad del producto.



Tabla 25

Estrategias de precio

Estrategia Medio Descripcion Frecuencia | Alcance | Objetivo Control Presupuesto
Descuentos por | Puntos de Aplicar Permanente | Nacional | Incentivar Departamento | $ 145.00
volumen venta y tienda | descuentos compras comercial
online progresivos en grandes y
compras al por aumentar
mayor lealtad.
Ofrec_er precios Aumentar
. . reducidos en
Precios Redes sociales NUEVAS prueba del Equino de
promocionales |y tiendas . Trimestral | Regional | producto y qutpo $120.00
: - presentaciones marketing
en lanzamientos | fisicas . captar nuevos
por tiempo )
. clientes.
limitado.
Creacion de
Supermercados | combos de Aumentar ticket
Paquetes : . . Departamento
i y tiendas productos con Mensual Nacional | promedio de . $95.00
combinados ) . comercial
online precios compra.
especiales.
Uso de precios .
. . Mejorar
Estrategia de Puntos de terminados en . .
. . percepcion de Gerencia de
precios ventay .99 para generar | Permanente | Nacional - $70.00
P - > accesibilidad en | ventas
psicoldgicos publicidad percepcion de .
precios.
menor costo.
: . Implementar Incentivar
Cupones de Tienda online codigos de compras Equipo de
P y redes g Mensual Nacional P quip $95.00
descuento sociales descuento recurrentes en la | ecommerce

exclusivos para

web.
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compras

digitales.
Ofrecer
descuentos Aumentar
. Puntos de .
Promociones especiales en . ventas en Departamento
: venta'y Anual Nacional ) $95.00
estacionales .7 fechas clave temporadas de marketing
publicidad .
como Navidad o altas.
Black Friday.
Descuento para
clientes que
Prog_ramas de Redes sociales | recomienden el Permanente | Nacional Increment_ar Equipo de $95.00
referidos y web producto a base de clientes. | ventas
nuevos
compradores.
e
Prueba de Tienda online estrategias Departamento
. mercado ante . . fre
precios y diferentes Semestral | Regional | segun el de andlisis de | $120.00
diferenciados supermercados | . comportamiento | mercado
niveles de .
: del consumidor.
precios.

e Marca

En la Tabla 26 se resumen las estrategias relacionadas con el desarrollo y posicionamiento de la marca, destacando los elementos

diferenciadores y la forma en que se busca fortalecer su presencia en el mercado.
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Tabla 26

Estrategias de marca

Estrategia Medio Descripcion Frecuencia | Alcance | Objetivo Control Presupuesto
Reforzar la .
L Mejorar
. . historia de la _ .
Rebranding y Redes sociales . reconocimiento | Agencia de
. - marca y valores | Permanente | Nacional . $150.00
storytelling y sitio web . de marcay marketing
asociados al
engagement.
producto.
Asociarse con
Influencers y influencers Aumentar
Embajadores de cafeterias locales que Bimensual | Regional credibilidad y Rfela_uones $130.00
marca . representen la alcance de publicas
aliadas . .
identidad de la marca.
marca.
Obtener Reforzar
Certificaciones - certificaciones confianza del
Pagina web y . . . Departamento
y sellos de de comercio Anual Nacional | consumidor y . $110.00
; empaques : . . . de calidad
calidad justo y calidad diferenciarse de
cafetera. la competencia.
Participar en
eventos de Generar
Eventos de Feriasy _ productos Anual Regional experiencias Departqmento $110.00
marca degustaciones | gourmet para dar con el clientey | comercial
a conocer la fidelizacion.
marca.
Marketing de Blog y redes Crgacmn de . Posicionar la Equo_ de
: h articulos y Semanal Nacional marketing $85.00
contenidos sociales . marca como L
videos digital
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educativos sobre

expertaen el

el caféy su sector.
cultura.
Incentivar la
Redes sociales | participacion del Generar .
Concursos y L1 . . ) . Equipo de
y puntos de publico con Trimestral | Nacional | interaccion con . $65.00
sorteos L redes sociales
venta sorteos de la audiencia.
productos.
Asociar la marca Mejorar
.. Eventos .. ., .
Patrocinios . con actividades : percepcion de Relaciones
- deportivos y Anual Regional M- $110.00
estratégicos que refuercen marca y publicas
culturales o
sus valores. visibilidad.
Creacion de un
) . rograma de Fidelizar
Club de clientes | Web y tiendas prog . . . Departamento
. .. membresia con Permanente | Nacional | clientes . $85.00
exclusivos fisicas . comercial
beneficios frecuentes.
especiales.

e Canal de Distribucién

En la Tabla 27 se exponen las estrategias disefiadas para la optimizacién del canal de distribucion, evaluando su eficiencia, alcance y

adaptacion a las necesidades del mercado objetivo.
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Tabla 27

Estrategias del canal de distribucion

Estrategia Medio Descripcion Frecuencia | Alcance Objetivo Control Presupuesto
Expansion a Alianzas Arlé[s]:a?]r::tiaa;ren Incrementar Departamento
P . P Semestral | Nacional disponibilidad P $160.00
supermercados | comerciales nuevas cadenas de del producto de ventas
supermercados. P '
Facilitar el
Implementar 2cceso al
Tlepdg en linea We_b y redes mejoras en la Permanente | Nacional producto y Equipo de $120.00
optimizada sociales experiencia de meiorar ventas ecommerce
compra online. )
en linea.
Distribucion en Cafeterias Q\mpllar presencia Posicionarse en Departamento
cafeterias y . Trimestral | Regional el segmento parta $95.00
: restaurantes establecimientos comercial
premium gourmet.
de alta gama.
Crear un modelo Expandir
de . .
P_r ograma de Puntos de microdistribuidores | Permanente | Nacional mercado sin Cerencia de $100.00
distribuidores venta y redes . . grandes costos | ventas
con incentivos por fii
ijos.
ventas.
Vender el café en
. . Captar
Alianzas con Tiendas locales consumidores Equino
tiendas gourmet y especializados en | Trimestral | Nacional quipo. $80.00
- - con alto poder comercial
especializadas ecologicas productos adauisitivo
premium. a '
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Introducir el

e Amazon, producto en Ampliar alcance | Departamento
Participacion en .
Mercado plataformas de Permanente | Internacional | y ventas en el de $120.00
marketplaces . . .
Libre, etc. comercio exterior. ecommerce
electronico.
Generar
Ofrecer )
Servicio de : . suscripcion : INGresos Departamento
NS Tienda online .| Permanente | Nacional recurrentes y . $80.00
suscripcion mensual con envio e comercial
, fidelizar
recurrente de cafe. :
clientes.
L Establecer puntos Facilitar la
Implementacion | . - ) .
. Tiendas fisicas | de recogida en . compra a los Equipo
de pick-up . L Semestral | Regional g . . $80.00
oints y alianzas ubicaciones clientes sin logistico
P estratégicas. costos de envio.
e Empaque

En la Tabla 28 se presentan las estrategias enfocadas en el disefio y funcionalidad del empaque, considerando su atractivo visual, su impacto

en la percepcion del consumidor y su alineacion con la identidad de la marca.
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Tabla 28

Estrategias de empaque

Estrategia Medio Descripcion Frecuencia | Alcance Objetivo Control Presupuesto
Introducir !R;r?;ogznar
Empaques Tiendas fisicas materiales sostgnible Departamento
paq . reciclables y Permanente | Nacional y de $135.00
ecologicos y online . atraer .
biodegradables en id produccion
empagues consumidores
' eco-conscientes.
— Aumentar
Incorporar disefios atractivo visual
Redisefio de Supermercados | llamativos con . X Equipo de
; . . ot Anual Nacional y mejorar o $110.00
etiquetas y cafeterias informacion clara ercencion de disefio
sobre el producto. percep
calidad.
Lanzamiento de
. Tienda online | ediciones Atraer clientes
Presentaciones . . Departamento
remium y puntos de especiales con Semestral | Regional del segmento de marketin $110.00
P venta empaques alto. g
sofisticados.
Creacion de
paquetes con Impulsar ventas .
Packs . Supermercados empaques Trimestral | Nacional en temporadas Eqmpo_ $90.00
promocionales | y ecommerce . comercial
personalizados clave.
para regalos.
Innovacién en | Tiendas fisicas | Implementacion de f?g;imzar Departamento
sellado y y tecnologia para Permanente | Nacional calidad dstlal de $115.00
conservacion supermercados | mejorar la producto produccion
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conservacion del
café.

Introduccion de

Reducir impacto

Empaque Tienda online | envases ambiental y Equipo de
reutilizable y reutilizables para | Anual Nacional | & jelizar sostenibilidad | S20-00
supermercados | clientes X
clientes.
recurrentes.
Integrar elementos Diferenciarse en
Disefio con Redes sociales | graficos el mercado y Equipo de
identidad y puntos de representativos de | Trimestral | Regional conectar di(;eﬁ% $90.00
cultural venta la cultura cafetera emocionalmente
local. con clientes.
Pruebas con . -
. Ajustar disefio
Test de Tienda online consumidores para segln Departamento
aceptacion de evaluar nuevas Semestral | Nacional g . par $90.00
y encuestas . preferencias del | de calidad
empaque opciones de .
cliente.
empague.
e Publicidad

En la Tabla 29 se detallan las estrategias de publicidad planteadas, destacando los canales de comunicacidn, el mensaje clave y la manera en

que se busca atraer y fidelizar a los consumidores.
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Tabla 29

Estrategias de publicidad

Estrategia Medio Descripcion Frecuencia | Alcance Objetivo Control Presupuesto
~ Facebook, Publu_ndad pagada Aumentar Agencia de
Campana en con videos y : e :
. Instagram, . . Mensual Nacional visibilidad y marketing $165.00
redes sociales . testimonios de ; .
TikTok ) ventas en linea. | digital
clientes.
. Promotores
Degustaciones . Generar prueba
Puntos de ofreciendo . . Departamento
en . Trimestral | Regional del producto y $120.00
venta muestras gratis a N de ventas
supermercados ; fidelizacion.
consumidores.
. Promocion de la
Anuncios en Mec!u?s marca en . Ampliar alcance | Agencia de
X tradicionales y . Semestral | Nacional . $100.00
radio y podcasts | . - programas afines al de marca. publicidad
digitales LT .
publico objetivo.
Publicidad en . Anuncios visuales Incrementar
Espacios en zonas - Departamento
vallas y b y Anual Local reconocimiento ) $120.00
publicos estratégicas de la de marketing
transporte ) de marca.
ciudad.
Asociaciones con
Colaboraciones influencers Aumentar Agencia de
. Redes sociales | especializados en Bimensual | Regional credibilidad y gencl $120.00
con influencers . . c marketing
cafe y estilo de visibilidad.
vida.
. Envio de Fidelizar Equipo de
Email Correo newsletters con : : :
. - . Mensual Nacional clientes y marketing $80.00
marketing electronico ofertas y contenido L
aumentar digital

exclusivo.
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repeticion de

compra.
Creacion de
- Anuncios en anuncios Incrementar Agencia de
Publicidad . . . . i .
. . apps y sitios interactivos con Trimestral | Nacional engagement con | marketing $60.00
interactiva R .
web dindmicas de la marca. digital
participacion.
Posicionarse
. Apoyo a eventos
- Feriasy L coOmo marca :
Patrocinios en .. comunitarios para . . Relaciones
actividades Anual Regional comprometida - $60.00
eventos locales fortalecer la publicas
culturales con la

imagen de marca.

comunidad.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo ha permitido analizar a profundidad la situacién actual de Sierra
Sur Café y proponer estrategias de marketing que potencien su crecimiento en un mercado
altamente competitivo. A lo largo de esta investigacion, se ha evidenciado la importancia
de una gestion estratégica del marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa,
optimizar sus canales de venta y fortalecer su identidad de marca. La combinacion de
analisis situacional, investigacion de mercado y desarrollo de estrategias ha brindado un
panorama completo que orienta a la empresa en la toma de decisiones clave para su

evolucion y sostenibilidad.

El analisis situacional de Sierra Sur Café revel6 que la empresa cuenta con una
oferta de alta calidad respaldada por su origen y proceso de produccion artesanal. Sin
embargo, enfrenta desafios en la optimizacion de su estructura organizacional, la
expansion de su mercado y la automatizacion de procesos clave. La falta de una estrategia
digital robusta también ha limitado su alcance en nuevos segmentos de clientes. Ademas,
el estudio de mercado demostré que los consumidores valoran la calidad del café y el
impacto social de su produccion, aunque el reconocimiento de la marca Sierra Sur Café
sigue siendo limitado, lo que indica la necesidad de fortalecer la estrategia de branding y
aumentar la visibilidad en canales digitales. Se confirm6 también que los clientes
potenciales estan dispuestos a pagar mas por un producto diferenciado, lo que abre
oportunidades para estrategias de segmentacion y fidelizacion.

En respuesta a estos hallazgos, se disefiaron estrategias de marketing enfocadas en
consolidar la presencia de Sierra Sur Café en el mercado mediante el fortalecimiento de
su identidad de marca, la expansion a nuevos canales de distribucion y la implementacion
de herramientas digitales para la promocion y venta del producto. Se plantea también la
creacion de un programa de fidelizacion y alianzas estratégicas con cafeterias y
supermercados para incrementar la participacion en el mercado. Dentro de las estrategias
propuestas, se destacan acciones como el rebranding y storytelling, con el objetivo de
reforzar la historia de la marca y los valores asociados al producto, generando una
conexién mas fuerte con los consumidores. Asimismo, se propuso la implementacién de

campafias de marketing digital mediante redes sociales y publicidad segmentada, asi
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como la optimizacion del e-commerce a través de una tienda en linea con una experiencia

de usuario mejorada.

Para asegurar la viabilidad de estas estrategias, se realizé un analisis detallado de
presupuestos y tiempos de ejecucion. Cada estrategia se disefio considerando la
disponibilidad de recursos y la optimizacion del retorno de inversion. En este sentido, se
establecio un cronograma de implementacion en tres capitulos, abarcando un periodo total
de 15 semanas, con una duracién de 5 semanas por cada capitulo de la tesis. Este enfoque
permitié una planificacion estructurada y la adecuada evaluacion de los resultados en cada

capitulo del desarrollo de la investigacion.

Se puede determinar que la empresa tiene un gran potencial, pero también enfrenta
el reto de modernizar su enfoque de negocio. No solo debe basarse en la calidad de su
café, sino que también necesita adoptar una mentalidad mas abierta hacia la innovacion
y la digitalizacion. EI marketing digital y la creacion de una comunidad de clientes fieles
pueden marcar la diferencia en un mercado cada vez mas competitivo. Como parte de la
nueva generacion, esperamos ver a Sierra Sur Café convertido en una marca con impacto
social, promoviendo no solo el consumo de café de calidad, sino también un cambio en
laindustria hacia la sostenibilidad. Al mismo tiempo, creemos que la clave estd en ampliar
la presencia del negocio mediante alianzas estratégicas y una estrategia de diferenciacion
basada en la exclusividad y el prestigio del café. En definitiva, el éxito de la empresa
dependeré de su capacidad de adaptacién y crecimiento en un mercado cada vez mas

exigente.
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RECOMENDACIONES

1. Constituir un departamento de marketing dentro de la estructura organizacional
de Sierra Sur Café, que esté liderado por profesionales capacitados en el area, con
el objetivo de disefiar, implementar y dar seguimiento a estrategias comerciales
enfocadas en el posicionamiento de la marca y el incremento de ventas a corto,
mediano y largo plazo.

2. Difundir y capacitar sobre las estrategias de marketing propuestas a todos los
niveles de la empresa, con especial énfasis en directivos, mandos medios y
personal operativo, garantizando una comprension integral que permita una
ejecucion coordinada y alineada con la vision y mision institucional.

3. Establecer un sistema de evaluacion y seguimiento periddico (trimestral) de las
estrategias implementadas, a través de indicadores clave de rendimiento (KPIs),
tanto cualitativos como cuantitativos, que permitan medir el impacto real de cada
accion y facilitar la toma de decisiones oportunas para su ajuste o mejora.

4. Asegurar los recursos financieros necesarios para la implementacion efectiva del
plan de marketing, gestionando de forma eficiente el presupuesto disponible, y
distribuyéndolo estratégicamente entre las areas de segmentacion, precio, marca,
distribucion, empaque y publicidad.

5. Iniciar de manera inmediata con la ejecucién de las estrategias propuestas,
priorizando aquellas de mayor impacto y menor inversion, como las camparias en
redes sociales, alianzas estratégicas con cafeterias, degustaciones en
supermercados y programas de fidelizacion, que permiten posicionar la marca de

forma efectiva en el mercado local y nacional.
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ANEXOS

Anexo 1

Encuesta

Segmentacion

1. ¢Cual es su género?
o Femenino
o Masculino

2. ¢Qué edad tiene?
o Entre 18-25 afios
o Entre 26-35 afios
o Entre 36-50 afos
o Mas de 50 afos

3. ¢Con qué frecuencia consume café?
o Todos los dias
o 3ab5veces por semana
o la2vecespor semana
o Ocasionalmente
o No consumo café

4. ¢Qué tipo de café prefiere?
o Engrano
o Molido
o Instantaneo

o No tengo preferencia
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5. ¢Qué factores influyen mas en su decision de compra de café? (Seleccione

hasta 2 opciones)
o Precio
o Calidad del producto
o Origen del café
o Sostenibilidad y comercio justo
o Disponibilidad en puntos de venta

o Marca reconocida

Precio

6. ¢Qué presentacion de café prefiere comprar y cuanto estaria dispuesto a

pagar?
o 150 gramos ($5,50)
o 350 gramos ($8,21)
7. Siun cafe tiene mejor calidad que otros, ¢pagaria un precio mas alto?
o Si
o No
o Dependeria de la diferencia de precio
8. ¢Qué tan importante es el precio en su decision de compra de café?
o Muy importante
o Algo importante
o Poco importante

o Nada importante
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Marca
9. ¢Qué eslo primero que le llama la atencion al elegir una marca de café?
o Calidad y sabor
o Precio
o Reputacion de la marca
o Recomendaciones de amigos o familiares
o Publicidad
10. ¢ Ha escuchado hablar de la marca Sierra Sur Café?
o Si
o No
11. ¢ Qué valores busca en una marca de café? (Seleccione hasta 2 opciones)
o Responsabilidad ambiental
o Apoyo a productores locales
o Innovacion en productos

o Prestigio de la marca

Canal de Distribucion
12. ¢ Donde suele comprar su café?
o Supermercados
o Cafeterias
o Compras en linea
13. ¢ Donde le gustaria comprar Sierra Sur Café?
o Supermercados

o Tiendaen linea



@)

Cafeterias

14. ¢ Qué tan importante es para usted la posibilidad de comprar café en linea?

O

O

(@)

(@)

Muy importante
Algo importante
Poco importante

Nada importante

Empaque

15.

16.

o

¢ Qué tipo de empaque prefiere para su café?
Bolsa con sello hermético

Envase reutilizable

Caja de cartdn

No es de mi importancia el tipo de empaque

¢ Qué caracteristicas valora mas en un empaque de café? (Seleccione hasta 2

opciones)

Facilidad de almacenamiento
Disefio atractivo

Informacidn clara sobre el producto

Sostenibilidad y materiales reciclables

. ¢ Qué tan importante es el disefio del empaque en su decisién de compra?

Muy importante
Algo importante
Poco importante

Nada importante

18. ¢ Esté dispuesto a pagar méas por un mejor empaque?
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Publicidad

19. ¢ Dénde suele ver publicidad de marcas de café? (Puede seleccionar mas de una

opcién)
o Redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok)
o Anuncios en television o radio
o Puntos de venta
o Recomendaciones de conocidos
20. ¢Qué tipo de publicidad le resulta mas efectiva para elegir un café?
o Redes sociales con testimonios reales
o Degustaciones en supermercados o cafeterias
o Anuncios en medios tradicionales (TV, radio)
o Promociones y descuentos

21. ¢Le gustaria recibir informacién sobre promociones de Sierra Sur Café en

redes sociales 0 WhatsApp?
o Si

o No
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Anexo 2

Tablas de presupuestos

Segmentacion de Mercado

Estrategia Presupuesto | Desglose de Actividades
Final (USD)
Campaiia en | 150 Disefio de publicaciones ($38) + pauta publicitaria
Redes Sociales mensual ($112)
Alianzas con | 135 Disefio de ment o cartel ($27) + muestras y
Cafeterias activacion ($54) + bonos o incentivos ($54)
Publicidad en | 115 Disefio grafico ($29) + impresion ($34) + alquiler
vallas de espacio 3 meses ($52)
Degustaciones en | 95 Muestras de café ($38) + pago a promotores por
Supermercados evento ($38) + transporte y logistica ($19)
Ferias y Eventos | 80 Inscripcion en feria ($33) + banner y flyers ($27) +
café para degustacion ($20)
Tiendaen Linea | 115 Disefio web ($45) + integracion pasarela pago y
carrito ($38) + pruebas y lanzamiento ($32)
Programa de | 75 Disefio de tarjetas ($19) + descuentos acumulativos
Fidelizacion ($28) + sistema de registro basico ($28)
Responsabilidad | 75 Disefio de campafia ($25) + apoyo a ONG o
Social donacion ($25) + difusién y posteo ($25)
Empresarial
Precio
Estrategia Presupuesto | Desglose de Actividades
Final (USD)
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Descuentos por | 145 Disefio y comunicaciéon del esquema ($75) +
volumen margen de descuentos estimado ($70)
Precios 120 Descuento limitado por presentacion ($70) +

promocionales en

lanzamientos

banners y publicaciones digitales ($60)

Paquetes 95 Configuracion de combos ($20) + promocién
combinados visual y digital ($50) + ajustes en sistemas ($25)
Estrategia de | 70 Analisis de precios de mercado ($30) + ajustes en
Precios precios y etiquetado ($40)
Psicologicos
Cupones de | 95 Desarrollo de cddigos ($35) + campafias en redes
Descuento y mailing ($60)
Promociones 95 Disefio de promociones por fecha ($60) + difusion
Estacionales multicanal ($35)
Programas de | 95 Sistema basico de referidos ($70) + descuentos
Referidos asignados a clientes ($25)
Prueba de Precios | 120 Estudio de sensibilidad de precios ($60) +
Diferenciados informe y analisis comparativo ($60)

Marca
Estrategia Presupuesto | Desglose de Actividades

Final (USD)

Rebranding y | 150 Redisefio de logotipo e identidad ($80) +

storytelling

narrativa y estrategia digital ($70)
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Embajadores  de | 130 Honorarios de microinfluencers ($80) +

marca merchandising o muestras ($50)

Certificaciones vy | 110 Costo de aplicacion y certificacion inicial ($60)

sellos de calidad + redisefio de empaque ($50)

Eventos de marca | 110 Participacion en evento ($80) + material
promocional y degustacion ($30)

Marketing de | 85 Produccion de contenido visual y blogs ($45) +

contenidos gestion en redes ($40)

Concursos y | 65 Premios y producto ($35) + promocion del

sorteos sorteo ($30)

Patrocinios 110 Inscripcién en evento local ($60) + visibilidad y

estratégicos banners ($50)

Club de clientes | 85 Sistema basico de membresia ($45) + beneficios

exclusivos

y descuentos ($40)

Canal de Distribucioén

cafeterias premium

Estrategia Presupuesto | Desglose de Actividades

Final (USD)
Expansion a | 160 Reuniones y negociacion ($70) + etiquetas y
supermercados logistica ($90)
Tienda en linea | 120 Mejoras de disefio web ($50) + integracion de
optimizada pagos/envios ($70)
Distribucion en | 95 Presentaciones y acuerdos con cafeterias ($50) +

muestras y disefio de carta ($45)
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Programa de | 100 Sistema bésico de comisiones ($70) + material
distribuidores de apoyo ($30)
Alianzas con | 80 Contacto con tiendas ($40) + sefalética y
tiendas estanteria ($40)
especializadas
Participacion  en | 120 Registro en plataformas ($50) + contenido visual
marketplaces y SEO ($70)
Servicio de | 80 Disefio del sistema de suscripcion ($50) +
suscripcion pruebas logisticas y seguimiento ($30)
Implementacion de | 80 Alianzas con locales ($60) + sefalética y cajas
pick-up points de recogida ($20)
Empaque
Estrategia Presupuesto | Desglose de Actividades
Final (USD)
Empaques ecoldgicos | 135 Compra inicial de empaques reciclables
($100) + redisefio basico ($35)
Redisefio de etiquetas | 110 Disefio grafico ($60) + impresion de etiquetas
($50)
Presentaciones 110 Disefio de edicion especial ($70) + materiales
premium sofisticados ($40)
Packs promocionales | 90 Empaque estdndar ($50) + personalizacion

béasica ($40)

Innovacién en sellado | 115

y conservacion

Sistema de sellado mejorado ($80) + pruebas

de conservacion ($35)
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Empaque reutilizable | 90 Disefio del envase ($45) + lote de prueba
reutilizable ($45)
Disefio con identidad | 90 Disefio grafico con simbolos culturales ($45)
cultural + impresion y difusion ($45)
Test de aceptacion de | 90 Encuestas digitales ($40) + pruebas fisicas
empaque con consumidores ($50)
Publicidad
Estrategia Presupuesto | Desglose de Actividades
Final (USD)
Camparfia en redes | 165 Disefio de contenido mensual ($65) + pauta
sociales segmentada ($100)
Degustaciones en | 120 Compra de muestras ($50) + promotores y
supermercados logistica ($70)
Anuncios en radio y | 100 Espacios radiales o podcasts ($60) +
podcasts produccion de cufas ($40)
Publicidad en vallas | 120 Disefio gréfico ($40) + impresion y alquiler de
y transporte espacio ($80)
Colaboraciones con | 120 Pago a microinfluencers ($90) + productos
influencers promocionales ($30)
Email marketing 80 Plataforma de envio ($30) + disefio de
campafias y contenidos ($50)
Publicidad 60 Disefio de anuncios interactivos ($30) +
interactiva publicacion en apps/webs ($30)
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Patrocinios

eventos locales

en

60

Participacion en evento ($40) + materiales de
marca ($20)
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